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Mise en euvre de ' ALENA

Les Douanes de Revenu Canada

ments 1-800 sur I’ ALIENOAINRA LABSLCTH

Ca y est! Nous voila en 1994 et
I’ALENA est en vigueur.

Comment cette nouvelle réalité af-
fectera-t-elle votre entreprise en tant
qu’exportateur canadien? C’est ce
que CanadExportexaminera pour vous
dans les prochains mois, dans le cadre
de notre nouvelle Chronique de
I’ALENA.

Un organisme qui sera au coeur de
I’action, c’est bien celui des Douanes
de Revenu Canada. Comme le savent
déja les exportateurs, les aspects prati-
ques de I’exportation, c’est souvent du
ressort des Douanes. En prévision
d’une forte demande d’information de
la part des exportateurs, les Douanes de
Revenu Canada ont mis en place les
services de renseignements que voici,
sur ’ALENA :

Service téléphonique de renseigne-
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exportateurs

Pouravoir acces au service téléphoni-
que des Douanes de Revenu Canada,
composez le 1-800-661-6121 entre 8 h
et 17 h (heure de I’Est), du lundi au
vendredi. Ce service téléphonique vous
permettra d’obtenir des réponses a vos
questions de nature générale sur
I’ALENA, ou encore commander des
publications de Revenu Canada, no-
tamment des mémorandums D et des
avis de Douanes. Vous pouvez aussi
télécopier vos demandes de renseigne-
ments au (613) 954-4494.

Les Etats-Unis et le Mexique ont éga-
lement des services téléphoniques de
renseignements sur ’ALENA :
Douanes américaines -

(202) 927-0066
Douanes mexicaines -
(525) 211-35-45

L’ Association des manufacturiers ca-
nadiens (AMC) a lancé un Programme
de jumelage d’entreprises (phase II)
pour I’Inde.

L’AMC, en collaboration avec la
Direction de la coopération industrielle
de I’ACDI, aidera 30 sociétés cana-
diennes & avoir accés au marché indien
par des liens de commercialisation
stratégiques avec des entreprises
indiennes.

L’AMC travaillera directement avec
I’industrie canadienne et ses homo-
logues indiennes a trouver des parte-
naires possibles pour des transferts de
technologie, des contrats de licence et
des coentreprises, ou encore pour des
ententes de commercialisation conjointe
en Inde.

L’AMC aaidé plus de 200 entreprises
canadiennes a pénétrer I’immense mar-

Jumelage d’entreprises avec I’Inde

ché indien de 900 millions d’habitants.
En 1992, les exportation canadiennes
vers I'Inde se sont chiffrées & 510 mil-
lions $, et nos importations venantde ce
pays a 278 millions .

Les réformes économiques en cours
sont en train de stabiliser I’économie et
d’intégrer]’Inde aI’économie mondiale.
Elles ont permis de supprimer de nom-
breuses mesures de contrdle des im-
portations. Preaque tous les produits
(biens d’équipements, maticres pre-
miéres, produits de transformation) sont
admis en franchise, assujettis seulement
A des droits d’importation, qui sont
passés de 150 4 85%.

Le pétrole, la transformation des ali-
ments, les produits chimiques, le ma-
tériel électrique, les télécommunica-
tions, les transports, les technologies et

(Voir page 8— Inde)

Accés Amérique
 duNord :
supplément pp. I-IV

Babillard électronique
sur PALENA

Pour accéder au babillard électroni-
que, vous avez besoin d’un ordinateur,
d’unprogiciel de communicationetd’un
modem. Grice i un service d’interro-
gation interactive, ce babillard électro-
nique vous permet de lire les réponses a
des questions types ou de poser vos
propres questions sur I’ ALENA. Pour
accéder au babillard, vous devez :
» configurer le progiciel de communi-
cation comme un terminal ANSI;
» régler les bits de données a §;
» régler les bits d’arréts a 1;
« fixer la parité¢ a3 N;
« fixer le débits en bauds a 2400; et
« composer le 1-800-267-5979.

Service automatisé d’information
des Douanes (SAID)

Pour accéder & ce systeme de rensei-
gnements sur les douanes, vous avez
besoin d’un téléphone a tonalité. Lors-
que vous communiquez avec le SAID
dans votre région, vous acces a toute

(Voir page 8 — Douanes)
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ALENA — Droits de douane

e Chronique de PALENA »

En vertu de I’ALENA, le Canada et
le Mexique supprimeront ou réduiront
les droits de douane appliqués a un
large éventail de marchandises. Les
droits mexicains ajoutent, en moyenne,
10% au cofit des marchandises cana-
diennes et atteignent souvent20%. Leur
suppression se traduira par une ouver-
ture considérable du marché mexicain
aux exportations canadiennes.

Prés de 80% des marchandises mexi-
caines sont déja admises au Canada en
franchise. Les droits de douane
applicables au reste des importations
vont disparaitre; dans le cas des pro-
duits d’importation sensibles, ils seront
supprimés sur une période de [0 ans. Ce
délai donnera aux producteurs cana-
diens le temps de s’adapter.

Les échanges commerciaux entre le
Canada et les Etats-Unis continueront
de suivre le calendrier négocié dans
I’ Accordde libre-échange. Les derniers
droits de douane avec les Etats-Unis
seront éliminés en 1998, alors que les
droits sur certaines importations mexi-
caines seront maintenus jusqu’en 2003.

Voici les produits dont les droits de
douane doivent étre supprimés au ler
janvier 1994 :

Aérospatiale

Mexique — aéronefs, leurs pieces de
rechange, équipement radar et matériel
de navigation.

Canada— produits de ce secteur déja
admis en franchise.

Pieces automobiles
Canada et Mexique — droits de

douane sur voitures de tourisme et ca-
mions légers, réduits de 50%.
Agriculture

Mexique — pois secs, haricots secs,
farine de moutarde, millet, miel, len-
tilles, seigle, sarrasin et whisky .

Canada—laplupart des importations
de produits alimentaires mexicains sont
déja admises en franchise, notamment
les fruits etles1égumes tropicaux. Il n’y
aurapas d’élimination graduelle dansle
cas du sucre ou de nos produits laitiers,
de nos volailles ou de nos oeufs qui font
I’objet de la gestion de I’offre.
Poisson

Mexique — poissons frais et surge-
1és, notamment truite, saumon, sole,
hareng, maquereau, aiglefin, merlu, la
plupart des poissons séchés et fumés et
de nombreux crustacés, commele crabe.

Canada—la plupart des produits sont
déja admis en franchise.
Produits forestiers

Mexique — élimination graduelle
pour les exportations canadiennes, no-
tamment, pate chimique, bois d’oeuvre
pour la construction de charpentes en
bois, bois d’oeuvre de hétre, placages,
bardeaux, certaines qualités de papier
journal et maisons préfabriquées enbois.

Canada—la plupart des produits sont
déja admis en franchise.

Produits chimiques et pharmaceuti-
ques et matieres plastiques

Mexique — un certain nombre de
composés, notamment le soufre, oxyde
et hydroxyde d’aluminium, sulfates,
chlorure de potassium et autres engrais
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minéraux et chimiques.

Canada—1’élimination graduelle des
droits de douane correspond en général
a celle du Mexique.

Matériel industriel

Mexique — suppression immédiate,
parfois sur cinq ans, pour les exporta-
tions canadiennes de matériel lourd
destiné aux secteurs industriel, res-
sources naturelles, batiment, agriculture
et environnement. Nommons, notam-
ment, bulldozers, camions a charge-
ment frontal, excavatrices, tracteurs et
charrues.

Canada — la plus grande partie du
matériel industriel est déja admise en
franchise; suppression immédiate pour
la plupart des autres produits.
Technologie de I’information

Mexique — télécommunications et
produits de pointe, appareils et équi-
pement de commutation pbx, cables
a fibres optiques et tubes a rayons
cathodiques.

Canada — droits de douane restants
supprimés sur la plupart des produits.
Transport ferroviaire et urbain

Mexique — la plupart des produits
ferroviaires, notamment, locomotives,
autorails urbains et leurs piéces de
rechange.

Canada — suppression immédiate
pour produits et pi¢ces, sauf pour conte-
neurs ferroviaires a déchargement
autonome et conteneurs de fret.
Produits a usage récréatif,
ménager et de santé

Mexique — élimination graduelle
pour les exportations canadiennes
d’équipement médical et de santé,
notamment, appareils d’électro-
diagnostique, de matériel radiologique
et meubles a usage médical.

Canada — suppression immédiate
pour les produits de consommation qui
ne sont pas fabriqués ici, comme séche-
cheveux et grille-pain.

Textiles et vétements

Mexique et Canada — denim, fils et
tissus de lin.

Consulter les listes tarifaires de
I ALENA pour obtenir tous les détails.

Ministere des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECI)
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Qccasions d’affaires

CanadExport invite ses lecteurs a
vérifier la bonne foi des sociétés énu-
mérées ci-dessous avant de s’ engager
avec elles.

CHINE (République populaire de)
— Une importante brasserie chinoise
ayant un actif fixe de 60 millions $US et
réalisant des ventes annuelles de 6 mil-
lions $, estalarecherche de partenaires
en vue de former une entreprise en
commun pour l’aider a accroitre sa
productivité et a améliorer ses produits.
La brasserie fournira les fonds, les em-
placements
et le parte-
naire four-
nira de son
coté I’équi-
pement nouveau ou usagé, la technolo-
gie de pointe ou une partie des capitaux,
ou les deux. Des entreprises en cons-
truction et des sociétés immobilieres
sont également intéressées a s’associer
a des partenaires étrangers. Communi-
quer avec Walden Lee, Oliway
Enterprises Inc., 695, Markham Street,
Toronto M6G 2M2. Tél. : (416) 538-
9743/534-8360. Fax : (416) 538-6285.

CHINE (République populaire de)
— Une société ayant des bureaux de
liaison & Hong Kong, Guangzhou,
Shanghai, Quingdao et Chengdu est
préte a offrir des services de
coentreprise, de transfert de savoir-
faire et de commercialisation aux so-
ciétés intéressées par le marché chi-
nois. La société est particuliérement
intéressée par des usines de fabrication
complétes. Communiquer avec C.Y.
Hung, directeur administratif, Sahari
Trading Limited, piece 101,416 Sixieme
rue, New Westminster (Colombie-
Britannique) V3L 3B2. Tél. : (604)
521-7008. Fax : (604) 521-4007.

REPUBLIQUE TCHEQUE — Une
maison de commerce souhaite importer
divers produits de consommation du
Canada. La société ISES a son siége a
Madrova 9, 143 00 Prague 4, Républi-
quetchéque. Fax : (011)42-2-401-1266.
Envoyez votre liste de produits au re-
présentant canadien de la société :

George Sigmund, GDS Business
Services, 94, croissant Ridgefield,
Nepean (Ontario) K2H 6T2. Fax :
(613) 726-1390.

INDE — Les sociétés intéressées par
une coentreprise ou un contrat de
licence, des ventes de technologie ou
une franchise de distribution en Inde
sontinvitées acommuniquer avec Sagar
Sachdev qui, dés la derniére semaine de
janvier 1994, entreprendra un voyage
d’affaires de deux mois en Inde. M.
Sachdev, qui posséde de nombreux

contacts et un bureau en Inde, est un
ancien chef de I’exploitation de la fi-
liale d’Alcan en Inde et un ancien
vice-président d’Alcan International.
11 est actuellement le président d’ASU
International Holdings Inc: : 335, ave-
nue Kensington, Montréal (Québec)
H3Z 2H2. Tél. : (514) 939-5890.
Fax : (514) 939-3299.

IRAN — Une société iranienne appar-
tenant a des intéréts canadiens, 22 ans
d’expérience sur le marché iranien,
aimerait entrer en contact avec des fa-
bricants canadiens désireux d’ex-
porter leurs produits en Iran. La
société agirait a titre de distributeur et
c’est le siege social du Canada qui
financerait toutes les commandes.
Communiquer avec Roger Mahloudji,
directeur général, Taim Canada Inc. :
350, Route 7 est, piece 4, Richmond
Hill (Ontario) L4B 3N2. Tél. : (416)
882-0968. Fax : (416) 882-1292.
Télex : 06-986967.

NOUVELLE-ZELANDE — Active
dans ’industrie de I’emballage de la
Nouvelle-Zélande depuis 20 ans, une
entreprise située & Auckland recherche
des fournisseurs canadiens spécialisés
dans son secteur. Voici les produits les
plus en demande : ruban a cercler de
polypropyléne; machines a cercler et
outils manuels; machines d’embal-
lage par rétraction; machines a con-

ditionner sous emballage-coque et
emballage de sécurité. Renseigne-
ments : Kevin Newton, directeur com-
mercial, W. Rutter & Associates. P.O.
Box 4268, Auckland 1, Nouvelle-
Zélande. Tél. : 0064-9-629-3410.
Fax : 0064-9-262-0324.

ARABIE SAOUDITE — Une entre-
prise saoudienne recherche un parte-
naire technique canadien a titre de
coentrepreneur pour la fabrication de
tubes fluorescents en Arabie saoudite.
Renseignements : M. Sulaiman M. Al-
Saadi, di-
recteur,
Gulf
Lighting
Factory,
P.0O.Box 3467, Dammam 31471, Arabie
Saoudite. Tél. : (966-3) 834-5194.
Fax : (966-3) 832-2683. Ou avec Fouad
R. Soueid, Section commerciale, Am-
bassade du Canada. B.P.94321,Riyadh
11693, Arabie Saoudite. T¢€l. : (966-1)
488-2288. Fax : (966-1) 488-0137.

THAILANDE Une société
thailandaise bien établie, qui fabrique
les produits Sorbitol, Dextrose et
Maltitol pour les marchés intérieur et
étranger, aimerait conclure un arran-
gement de coentreprise, de licence ou
de transfert de technologie afin de
fabriquer d’autres produits amylacés.
Communiquer avec le représentant
canadien de la société, Sagar Sachdev :
335, avenue Kensington, Montréal
(Québec) H3Z 2H2. Tél. : (514) 939-
5890. Fax : (514) 939-3299.

VENEZUELA — Un négociant de
Caracas, bien établi et de bonne réputa-
tion, recherche des exportateurs cana-
diens d’actions originales du secteur
bancaire, d’instruments et appareils
médico-chirurgicaux et de produits de
consommation de masse (sauf les pro-
duits alimentaires et pharmaceutiques).
Communiquer avec Jorge Besos,
Banvalor Trading, C.A., av. Ppapldela
Castellana, Esq. FCO de Miranda,
Edificio Castellana Uno, Ofic. 301,
Caracas. Tél. : (582) 263-6847/261-
9304. Fax : (582) 261-7749.
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Une introduction pratique au marcheé indien

Michael Wondergem, Direction de I’ expansion du commerce en Asie et dans le Pacifique Sud

L’ Asie abrite la plus importante con-
centration de population du globe. On
peut donc assumer qu’il y a unimmense
marché a conquérir. Les choses ne sont
toutefois pas aussi simples. Pour réus-
sir, les entreprises doivent faire preuve
de souplesse, insister sur la promotion

et le marketing, envisager des échanges

de technologie et, enfin, cultiver la pa-
tience. Parfois aussi, au terme d’un
processus ol toutes ces étapes ont été
respectées, le client se révele incapable
definancerunetransaction tres attendue.

Prenons I’exemple de 1'Inde, qui
posséde une population de prés d’un
milliard d’habitants, uneclassemoyenne
— avec un excellent pouvoir d’achat -
plus importante que celle des Etats-
Unis et une main d’oeuvre parmi les
mieux formées au monde.

L’Inde est également un pays fres
bureaucratique olt personne ne peut
obtenir de bons résultats sans avoir
d’excellents contacts (ce que tous pré-
tendent avoir) et ot tout un chacun veut
bien faire des affaires. Les entreprises
doivent donc faire preuve de persévé-
rance et de patience : les clés du profit!

Par ailleurs, elles doivent aussi €tre
disposées i se rendre sur les lieux pour
étudier le marché, mettre au point une
stratégie de mise en marché et trouver
une enfreprise locale capable de bien
représenter leurs intéréts.

Celles qui souhaitent tirer parti des
avantages présentés par une main
d’oeuvre peu onéreuse et qui veulent en
méme temps éviter certains droits de
douanes peuvent envisager un
partenariat stratégique avec une entre-
prise locale.

C’est al’usage que I’on peut jugerde
la qualité d’une chose—BATA, undes
principaux investisseurs canadiens en
Inde, y connait beaucoup de succes.

Sivousavezunplandemise enmarché
bien structuré, le gouvernement du Ca-
nada peut vous aider :

» Le MAECI offre son Programme de
développement des marchés d’exporta-

tion par I'intermédiaire de ses Centres
de commerce international;

» L’ACDI administre un excellent pro-
gramme de coopérationavecles milieux
d’affaires;

e Le personne] commercial du haut- .

commmissariat duCanadaaNew Delhi
et du consulat du Canada a2 Bombay
peut en tout temps apporter une aide
précieuse;

+ La chambre de commerce Canada-
Inde & Ottawa est également entiere-
ment disposée a aider les entreprises
intéressées.

Le MAECI organise souvent, en
collaboration avec d’autres ministeres,
des activités de promotion permettant
notamment de prendre part a des expo-
sitions commerciales et des missions
commerciales.

Une telle mission a récemment per-
mis & un groupe de représentants de
neuf entreprises de télécommunications

de serendre 2 New Delhi, a Bombay et .

aBangalore, et de s’entretenir avec plu-
sieurs centaines de partenaires possibles
a P’occasion de séminaires organisés
dans ces villes.

Récemment, une délégation cana-
dienne représentant le secteur de
I’énergie s’est rendue en Inde afin
d’examiner les possibilités d’aider ce
pays acombler ses besoins énergétiques
grandissants au gré de 1’essor de son
industrie. Moins de 24 heures apres son
arrivée, la délégation avait déja un suc-
cés a annoncer!

Au moment de rédiger ce texte, un
groupe de spécialistes canadiens en
matiere de développement d’aéroports
visitaient]’Inde,résolus a se positionner
afin de tirer parti du projet de
modernisation des principaux aéroports
de I’'Inde.

D’autres organisations participent
également & la promotion des débou-
chés en Inde :

» le Conseil de commerce Canada-Inde
organise des ateliers dans 1’ensemble
du Canada;

« I’Association des manufacturiers ca-
nadiens exploite avec succés un pro-
gramme de jumelage (voir I’article p.)
» plusieurs ministéres provinciaux or-
ganisent des missions commerciales en

“Inde, tout comme plusieurs chambres

de commerce.

Citons en exemple une mission ré-
cente, parrainée par la chambre de
commerce de Winnipeg. Elle a permis
a onze dirigeants d’entreprises impor-
tantes établies & Puna, en Inde, de tenir
plus d’une centaine de rencontres avec
des entreprises des provinces des
Prairies.

Cette mission a débouché sur plus
de huit ententes commerciales, y
COmpIis :

« unelettre d’intéréta1’égard dela mise
enservice dutout premiercinémalMAX
en Inde, dans la ville de Puna;

« une lettre d’intérét signée en vue de
I’évaluation des possibilités de mettre
sur pied une coentreprise dans le do-'
maine des technologies applicables i la
bioculture;

+ une entente de commercialisation des
produits d’une entreprise fabriquant des
logiciels;

« une entente de formation et de trans-
fert de technologie concernant
I’amélioration des troupeaux laitiers.

Meéme si votre entreprise remporte du
succes sur le marché américain et bé-
néficie de nouveaux débouchés grace a
1’Accord de libre-échange, vous pour-
riez aussi gagner a diversifier vos acti-
vités.

L’Inde possede un marché important.
L’anglais y est Ia langue des affaires.
De plus, I'Inde veut développer son
secteur commercial et possede la main-
d’oeuvre nécessaire. Elle représente
donc une bonne occasion!

Communiquer avec Michael
Wondergem, Direction de I’expansion
du commerce en Asie et dans le Paci-
fique Sud, MAECI, 125, promenade
Sussex, Ottawa, K1A 0G2. Tél. : (613)
996-5903. Fax : (613) 996-1248.
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Foires commerciales

Le Canada trouve un filon a Expomin 94

Santiago — Les entreprises sont invi-
tées A exposer au pavillon canadien
d’Expomin 94, salon international de
I’équipement et des services miniers
qui se tiendra ici du 10 au 14 mai 1994.
Les 25 premiers participants qui le
désirent pourront par la suite se rendre
a Lima, 3 Buenos Aires ou a Belo
Horizonte oll, dans le cadre d’un sémi-
naire suivi d’une réception, ils pourront
explorer les nouvelles possibilités of-
fertes par ce marché.
Au sujet d’Expomin, les statistiques
suivantes sont éloquentes :
Expomineria 90 — Les 53 partici-
pants canadiens ont annoncé des pers-
pectives de vente de 14,6 millions S.
Expomin 92 — Quelque 106 entre-
prises ont annoncé des perspectives de
vente de 68 millions $.

Foire des plastiques
a Caracas

Caracas - On prévoit que quelque
20 000 sociétés de 11 pays différents,
dont le Canada, participeront a la
Onziéme foire internationale des
plastiques qui aura lieu du 11 au
15 mars 1994.

Les secteurs vedettes seront les
suivants : emballages, matiéres pre-
miéres, machines, matériel, plastiques
et produits.

Pour renseignements, communiquer
avec Ricardo Espinoza, Service com-
mercial,ambassade du Canada, Caracas,
Venezuela. Tél. : (582) 951-6166/68.
Fax : (582) 951-4950.

Pour 1994, nous avons réservé un
plus grand pavillon, qui pourraaccueillir
les 140 participants attendus. Il s’agira
de la plus importante participation ca-
nadienne la & une exposition commer-
ciale verticale.

Dans le plus grand marché au comp-
tant du monde pour I’équipement et les
services miniers, Expomin est devenue
au cours des années 1’une des plus im-
portantes expositions commerciales du
genre au niveau international.

Le symposium technique, qui se dé-

roulera en méme temps et o le Canada
jouera un role de premier plan, garan-
tira virtuellement la présence de 25 000
professionnels du secteur minier latino-
américain.

Selon une enquéte, le nombre de so-
ciétés canadiennes qui répondront a
notre invitation sera supérieur au nom-
bre de places disponibles.

Les entreprises intéressées sont donc
priées de communiquer sans tarderavec
M. Paul Schutte/LGT, MAECI, 125,
Promenade Sussex, Ottawa K1S 0G2.

Emballage et fabrication de meubles

Mexique —On cherche des sociétés
pour participer 2 deux salons qui
auront lieu cette année & Mexicoet 3
Guadalajara.

EXPO PAK 94 —du 17au20mai

- A Mexico—9salon international
annuel sur I’équipement et le maté-
riel d’emballage. :

TECNO MEUBLE — du 8 au

10 juillet — 4 Guadalajara — 8e sa-

lon international annuel du
matériel et des accessoires de fabri-
cation de meubles.

Pour obtenir plus de détails, priere
de communiquer avec Jon Dundon,
Foires ‘et missions, Direction du
commerce avec 1’Amérique latine
et les Antilles, MAECI, Ottawa.

TéL : (613) 996-6921.

Fax : (613) 944-0479.

Salon de Pautomobile au Portugal

Oporto — «Des voitures pour tout le
monde», tel est le théme du Salon
international de I’automobile
Portugal ‘94 auquel les entreprises
canadiennes sont invitées a participer.

Du 20 au 29 mai 1994, cette exposi-
tion réunira des fabricants, des importa-
teurs et des concepteurs d’automobiles,

des importateurs de pieces et d’acces-
soires d’automobile, de pneus, de maté-
riel pour centres d’entretien, etc.

Cette manifestation est reconnue par
I’Organisation internationale des cons-
tructeurs d’automobiles.

Renseignements : Publisalao S.A.,
Pracada Alegria, 6 - Cave, 1200 Lisboa,
Portugal. Fax : 351-1-347-3564.

Salon de la construction dans le Mid-West américain

Minneapolis — Un espace limité
a été réservé pour les entreprises qui
désirent participer & 1’exposition
Northwestern Building Products,
du 2 au 4 février 1994.

Cette manifestation est considérée
comme la plus importante exposition
de produits de construction du haut Mid-

west. On y trouve tous les genres de
matériaux de construction—de labrique
au mortier et au revétement extérieur
jusqu’aux logiciels les plus perfection-
nés servant i contrdler la circulation de
I’air dans les immeubles.
L’amélioration de la situation du mar-
ché domicilaire de méme que la tenue

de I'événement au nouveau centre des
congrés de Minneapolis devraient con-
tribuer 2 attirer une foule record.

Pour participer & I’exposition North-
western Building Products, commu-
niquer avec Peter Aikat, Canadian
Consulate General, Minneapolis. Té€l. :
(612) 333-4641. Télex : 29-0229.

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECI)
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Foires commerciales

Toronto : colloque sur les débouchés dans les pays du Pacifique

Toronto - Le Huitieme colloque sur
les débouchés dans les paysdubassin
du Pacifique (PROC VII), dont Ie
théme est «Les stratégies d’avenir pour
I’ Asie-Pacifique», aura lieu a Toronto
du 17 au 19 avril 1994. Les participants
pourront s’initier aux pratiques com-
merciales en vigueur sur les marchés
dynamiques constitués par le bassin du
Pacifique : le Brunei Darussalam, -la
Chine, Hong Kong, I’Indonésie, le
Japon, la Thailande et les Etats-Unis.
Les participants apprendront auprés

desconférenciers de marquecanadiens,
asiatiques, mexicains et américains
quelles stratégies commerciales ont le
plus de succes dans les pays du Pacifi-
que, quels modes de financement a ris-
que s’offrent aux entreprises canadien-
nes et quels défis et perspectives décou-
lentdela tendance vers le régionalisme.

Des premiers délégués commerciaux
du Canada seront également sur place
pour répondre aux questions concer-
nant les débouchés pour les produits
et services.

Les brochures d’inscription seront
distribuées en février pour cette mani-
festation, parrainée par le Conseil éco-
nomique des pays du bassin du Pacifi-
que, Comité canadien, en collaboration
avec la Fondation Asie Pacifique du
Canada.

Pour plus de détails, communiquer
avec Bronwyn Best du Comité cana-
dien : 65, rue Queen ouest, piece 1100,
Toronto (Ontario) M5SH 2MS. Tél. :
(416) 869-0541. Fax : (416) 869-1696.

Le theme de Globe 94, les affaires et ’environnement

Vancouver — GLOBE 94, la Third
GLOBE Conference and Trade Fair
on Business and the Environment
se tiendra 4 Vancouver les 24 et
25 mars 1994,

Le Premier ministre Jean Chrétien a
invité les ministres de ’Environnement
de I'Organisation de coopération éco-
nomique Asie-Pacifique (APEC) a
participer a ce premier salon interna-
tional du commerce des technologies
de dépollution en Amérique du Nord!

La rencontre avec les ministres de
I’ APEC sera présidée par la vice-pre-
miére ministre et ministre del’Environ-
nement, M™ Sheila Copps.

Plus de 450 entreprises du monde
entier profiteront du salon pour
exposer leurs derniéres nouveautés
dans le domaine des technologies
de la dépollution, tandis que plus de
1 000 délégués pourront y entendre
des experts d’une vingtaine de pays
leur parler de sujets comme les régle-
ments et la compétitivité, la stratégie
d’ensemble, les finances et les in-
vestissements, les marchés interna-
tionaux naissants et la coopération
technologique.

L’APEC, créée en 1989, représente
Ies économies de 1’Australie, du
Brunéi Darussalam, du Canada, de la
République populaire de Chine, de
Hong Kong, de I'Indonésie, du

Japon, de la Corée, de la Malaisie, du
Mexique, de la Nouvelle-Zélande,
de la Papouasie-Nouvelle-Guinée,
des Philippines, de Taiwan, de Thailande
et des Etats-Unis.

Pour renseignements, communiquer

avec M. Alastair Gordon, tél. : (604)
684-5986,fax : (604) 666-8123 ouavec
Mme Suzanne Armstrong, tél. : (604)
775-7517, fax : (604) 666-8123, tous
les deux de la Globe Foundation of
Canada, i Vancouver.

SIBEX 94

Pour se construire un monde en Asie

Singapour — Les entreprises qui cher-
chent & se bitir des marchés dans la
région de ’ANASE voudront partici-
per a I'exposition du batiment de
Singapour, SIBEX, qui se tiendra 4 la
mi-mai 1994. A peu prés tout ce qui est
utilisé pour construire des murs, des
planchers et des plafonds, en passant
par les armoires, le matériel de plombe-
rie et d’électricité, y sera présenté.

Selondes délégués commerciaux,tous
les secteurs de I’industrie de la cons-
truction résidentielle, commerciale et
industrielle connaissent un essor dans
cette région de I’ Asie.

SIBEX attire des acheteurs de toutes
les régions de 'ANASE (Malaisie,
Philippines, Thailande, Indonésie et
Brunéi) et de Singapour. Il vaut donc
vraiment la peine d’explorer ce marché,
d’autant plus que les produits et les

services canadiens jouissent d’une
excellente réputation dans cette région.

Le haut-commissariat du Canada a
Singapour, qui aura un kiosque
d’information sur place, encourage les
entreprises canadiennes & participer a
I’exposition.

Pour obtenir des renseignements,
communiquer avec Sarala Govindan,
Reed Exhibition Services, Stamford,
Connecticut. Tél. : (203) 352-8356.
Fax : (203) 964-9200.

Les entreprises qui ne peuvent pas
prendre part a I’exposition, mais qui
désirent que leurs brochures soient
distribuées au kiosque d’information,
sont priées de les envoyer a I’adresse
suivante : Canadian High Commission,
Robinson Road, Post Office Box 845,
Singapore 9016, Republic of Singapore.
Tél : (011-65) 225-6363. Fax : (011-
65) 225-2450.

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECI)
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Publications

L’industrie de
I’emballage a Manille

Une étude de marché intitulée L’in-
dustriede’emballage et de I’ étiquetage
aux Philippines fait état des débouchés
qui s’offrent aux entreprises canadien-
nes dans ce secteur, I’'un des principaux
bénéficiaires du récent décollage éco-
nomique de ce pays.

La concurrence des produits sur le

Le marché américain
des véhicules de ’armée

Detroit — Les entreprises de pro-
duits innovateurs adaptables aux
véhicules de ’armée et aux syste-
mes automobiles sont invitées. a
participer 8 TACOM, qui aura lieu
le 17 février 1994, & Warren, en
banlieue de Detroit (Michigan).

Cette date marque la deuxiéme
Journée annuelle du Canada a
TACOM ' (TheU.S. Army Tank-
Automotive Command), et les
agents commerciaux du consulat
général du Canada a Detroit espe-
rent que le salon de cette année
remportera encore plus de succes
que celui de I’an dernier, premierde
cette série. Votre participation & ce
salon d’une journée, agrémenté
d’exposés et de démonstrations,
pourrait vous permettre de décro-
cher des contrats de recherche et de
développement (R & D) — soit
directement de ’armée américaine
ou par I’entremise de programmes
en coentreprise Canada-Etats-Unis
financés en vertu de I’ Accord sur le
partage du développement indus-
triel pour la défense.

Communiquer avec M. Ralph
Reich, Consulat général du Canada,
600Renaissance Center, Suite 1100,
Detroit, Michigan 48243-1798.
TéL : (313) 567-2340. Fax : (313)
567-2164.

marché local s’est intensifiée a la suite
de I’augmentation du revenu par habi-
tant. La hausse de la demande de con-
sommation a permis a I’industrie d’en-
registrer un taux de croissance annuel
impressionnant de 39 % pendant la
méme période. Cette conjoncture favo-
riserait la croissance de la demande de
produits de consommation de base
comme les aliments et boissons, les
produits pharmaceutiques, les véte-
ments, les savons et détergents, les arti-
cles de toilette et les cosmétiques.

Les secteurs des aliments et des bois-
sons, par exemple, devraient connaitre
une hausse annuelle de 3,6 et 7.5 %
respectivement au cours des cing pro-
chaines années. Celaaurauneffetdirect
sur 'industrie de I'emballage et de
I’étiquetage, car ce secteur consomme
la plus grande partie des produits
d’emballage et d’étiquetage.

Pour des exemplaires de la publica-
tion, communiquer avec le Centre du
commerce international de votre pro-
vince ou territoire ou le bureau com-
mercial de la Direction de ’expansion
du commerce en Asie et Pacifique Sud,
AECEC, Ottawa. Fax : (613)996-4309.

Distribution de I’électricité
aux Philippines

Des perspectives et des débouchés
s’ouvrent aux entreprises canadiennes
de distribution d’électricité aux
Philippines. C’est ce que souligne une
étude de la division commerciale de
I"ambassade du Canada 4 Manille.

L étude note entre autres que le gou-
vernement philippin a porté ce secteur
en téte de ses priorités. Il projette d'éle-
ver le niveau national d’électrification
actuel de 62% a 85% d’ici I’an 2000.

Le redressement du programme
comprendra notamment I'importation
de ferrures pour les poteaux €électri-
ques, de transformateurs et d’installa-
tions pour les stations de conversion.

Les lecteurs peuvent obtenir un
exemplaire de Philippines Power Dis-

tribution en s’adressant au Centre de
commerce international de leur pro-
vince, a InfoEx (voir case page 16}, ou
au bureau commercial & Manille, fax :
011-63-2-810-1699.

Débouchés mondiaux
pour I’habillement

Lerapport provisoire intitulé Apercu
des débouchés mondiaux pour ha-
billement vise a accroitre la perfor-
mance et la compétitivité des exporta-
teurs canadiens dans ce secteur. Il est
maintenant disponible en anglais et en
frangais auprés du Secrétariat de la
liaison sectorielle (TOS) du MAECI.

Des données sur le marché mondial
des vétements pour hommes, femmes
et enfants obtenues aupres des ambas-
sades, des consulats et des missions
commerciales canadiens dans le monde
entier ont servide fondement a larédac-
tion du rapport. Il aidera les fabricants
canadiens a déterminer le «point de
départ» a 1'évaluation des possibilités
d’exportation.

Voici les sujets traités : apercu des
territoires, acces aux marchés, débou-
chés commerciaux, canaux de distribu-
tion, réglements concernant les devi-
ses, droits de douane, médias publici-
taires, noms d'agents et d’associations,
noms de détaillants et de boutiques et
activités promotionnelles.

Communiquer avec TOS. Fax :
(613) 943-8820.

Mise au point

Notre numéro du 15 décembre
1993 annongait la publication
d’un répertoire des possibilités
d’exportation du Canada dans le
domaine de I’environnement.
Contrairement & ce que nous vous
avions dit, il n’est pas possible de
se procurer la publication aupres
d’InfoEx. Il vous faut plutét com-
muniquer avec le bureau d’Indus-
trie Canada dans votre région.

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECI)
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Au calendrier

U CALENDRIER

Toronto -22janvier 1994 - Lancer une
entreprise d’import-export; 23 jan-
vier 1994 - Commercialisation et dis-
tribution internationales. Ces sémi-
naires s’adressent aux entrepreneurs,
qui peuvent s’inscrire 2 1’un ou ’autre,
ou aux deux. Communiqueravec Glenn
Schmelzle. Tél. : (905) 889-4083 ou
(416) 366-8490. Fax : (416) 947-1534.

Markham - 27 janvier 1994; Kanata -
15 février; Kingston - 17 février;
Cambridge - 3 mars; Mississauga - 22

mars; Ateliers sur la rentabilisation
des foires commerciales, animés par
Barry Suskind, spécialiste en la ma-
tidre. Les ateliers s’adressent aux
coordonnateurs des stands d’entrepri-
ses, aux directeurs des ventes et aux
autres cadres participant oudésireux de
participer & des foires commerciales.
Les ateliers sont parrainés parle Centre
du commerce international du gouver-
nement fédéral et par le ministére
ontarien du Développement économi-
que et du Commerce. Pour plus de dé-

Douanes it de o page

une gamme de renseignements sur les
douanes, y compris I’ ALENA.

Pour vous prévaloir de ce service,
composez I’'un des numéros suivants :
Halifax — (902) 426-2911
Moncton — (506) 851-7020
Québec — (418) 648-4445
Montréal — (514) 283-9900
Ottawa — (613) 993-0534
Toronto — (416) 973-8022
Hamilton — (905) 308-8715
Windsor — (519) 257-6400
Winnipeg — (204) 983-6004
Calgary — (403) 292-8750
Edmonton — (403) 495-3400
Vancouver — (804) 666-0545

Collogques et conférences

Si vous voulez organiser un colloque
sur ’ALENA, les Douanes de Revenu
Canada ont 2 leur disposition des spé-
cialistes et des conférenciers qui peu-
vent répondre & vos questions sur
I’ALENA et sur’incidence de 1’accord
sur votre organisation. Communiquez

avec le service de renseignements sur
I’ALENA au (613) 957-7092.

Ateliers pour les entreprises

Les Douanes de Revenu Canada peu-
vent également aider les entreprises
visées par les nouvelles régles de
I’ALENA 2 élaborer des trousses de
formation adaptées & des secteurs pré-
cis. Communiquez avec un agent au
(613) 957-7092.

Systéme automatisé de
télécopie des services douaniers
américains (FLASHFAX)
Lesystémes FLASHFAX vousdonne
accés par télécopieur, 24 heures par
jour, aux services douaniers américains
d’informationsur’ALENA. Vous avez
besoin d’un téléphone a tonalité et d’un
télécopieur. Veuillez noter que ce ser-
vice est oferten anglais seulement.Pour
laliste des sujets traités dans le systéme
FLASHFAX, composez le (613) 952-
9174 et suivez les instructions.

tails, se renseigner au numéro suivant :
(416) 483-3836.

Ottawa — 23 février 1994 — La ren-
contre d’hiver de I’Industrial Benefits
Association of Canada portera sur la
compensation industrielle internatio-
nale, la réorganisation gouvernemen-
tale ainsi que la politique canadienne
des retombées industrielles dans les
régions. Pour renseignements, commu-
niquer avec M. Bob Brown, Ottawa.
TélL/fax : (613) 744-0704.

- Numéros a noter
.. Prigre d’apporter les corrections .
» suivantesaux numérosde téléphone
. figurant dans le Répertoire du
. Service des délégués commerciaux
-du Canada publié récemment par -
- le Ministére : ;

- o Paris, France, Ambassade du Ca- -
“nada, tél. : (011-33-1) 44.43.29.00,
-« Tunis, Tunisie, Ambassade du '
i ‘Ca_nada, tél.: (011-216-1)798-004/

-796-577. : ‘

Inde (Suite de ld page 1)

I’équipement de protection de 1’envi-
ronnement ainsi que la machinerie et
I’outillage industriels comptent parmi
les secteurs prioritaires susceptibles
d’intéresser les exportateurs canadiens.

Au sujet du Programme Business
Linkage Program for India, communi-.
quer avec Doreen Ruso ou Natesan
Subramanian, AMC, Toronto. Tél. :
(416) 798-8000. Fax : (416) 798-8050.

InfoEx (anciennement InfoExport) est un centre qui offre des services de conseils et de renseignements
aux exportateurs canadiens. Les sociétés canadiennes qui s’intéressent A 1’exportation peuvent commu-
niquer sans frais avec InfoEx au 1-800-267-8376 (région d’Ottawga + 944-40n0

Pour obtenir les publications du MAECI, faire parvenir par télécopi:
de la société, au (613) 996-9709. Indiquer le code de la publicati !

Retourner en cas de non-livraison A

CanapExport (BCT)
125, prom. Sussex
Ottawa (Ont.)
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On demande vos commentaires

Examen des politiques d’investissemelit (i-Japaii-et

Le ministére des Affaires étrangéres
et du Commerce international examine
les politiques d’investissement du

de la CE

Japon et de la Communauté europé-
enne. Le Ministére voudrait connaitre
I’expérience des Canadiens qui se sont

La Defense ala recherche de partenaires

"Si vos produits se rapportent 1 la

jf défense ou a la haute technologie, ou
. si vous avez comme client le minis-
- tere dela Défense nationale du Canada

~'(MDN) ou le département américain
de la Défense (DOD), vous connais-
- sez probablement 1’ Accord canado-
américain sur le partage du dévelop-
pement industriel de la défense
(DDSA).
-+ Le DDSA aété remaniérécemment
- envued’unaccroissement du finance-
ment/participation du Canada.
Un comité de coordination pluri-
. ministériel se réunit régulierement
pour. promouvoir les nouveaux. dé-
bouchés recensés par les groupes de
travail bilatéraux sur!’arméede’air,
I’armée et la marine. Par exemple, la
réunion de décembre dernier du
groupede travail bilatéral sur’armée

de D’air a fait ressortir huit . projets
éventuels nécessitant parrainage et
financement.

Si votre entreprise désire exporteret
possede des technologies nouvelles
ou originales, veuillez communiquer
avec ’'un des membres suivants du
Comité de coordination du DDSA :
. MAECI/Promotion du com-merce
avec les Etats-Unis (UTO) : Bob
Mahar/Max Reid. Fax : (613) 944-
9119.

« Défense nationale/DDIR : Wayne
Hodgson. Fax : (613) 995-2305.

« Industrie Canada/Electronique de
défense : Pierre Lalonde. Fax : (613)
954-4246,

« Travaux publics et Services gouver-
nementaux Canada : Eric Fresque;
fax : (819) 997-2229 ou Ron Beach;
fax : (819) 956-4962.

Globe 94 : les affaires et Penvironnement

Vancouver — GLOBE 94, la Third
GLOBE Conference and Trade Fair
on Business and the Environment se
tiendra a2 Vancouver les 24 et 25 mars
1994. Le Premier ministre Jean Chré-
tien a invité les ministres de I’Environ-
nement de 1’Organisation de coopéra-
tion économique Asie-Pacifique
(APEC) a participer a ce salon interna-
tional du commerce des technologies
de dépollution en Amérique du Nord!
La rencontre avec les ministres de
I’APEC sera présidée par la vice-pre-

miere ministre et ministre de I’'Environ-
nement, M™ Sheila Copps.

Plus de 450 entreprises du monde
profiteront du salon pour exposer leurs
derniéres nouveautés dans les techno-
logies de la dépollution, et des experts
d’une vingtaine de pays parleront de
sujets comme les réglements et la
compétitivité, la stratégie d’ensemble,
les finances et les investissements, les
marchés internationaux naissants et la
coopération technologique.

(Voir page 2 — Globe)

heurtés dans ces pays a des obstacles
dressés parles gouvernements, lesquels
ont géné leurs investissements.

Ces obstacles pourraient comprendre
des mesures qui favorisent un
investisseur du pays par rapport a un
investisseur canadien ou qui accordent
un statut spécial a certains investis-
seurs étrangers, mais pas aux Cana-
diens. De méme, le Ministére aimerait
connaitre les limites imposées aux in-
vestissements dans certains secteurs
ou industries qui ont empéché les
investissements canadiens.

La structure de I’économie mondiale
esten pleine mutationet de plus en plus
de sociétés canadiennes investissent a
1’étranger. Ces examens permettront de
déterminer comment les obstacles
imposés aux investissements étrangers
peuvent géner les efforts déployés par
les sociétés canadiennes pour mon-
dialiser et diversifier leurs activités et
pour accéder a de nouveaux marchés et
a de nouvelles techniques.

Pour nous faire part de toute expé-
rience d’obstacles dressés par les gou-
vernements, ou d’opinions concernant
les investissements dans la Commu-
nauté européenne ou au Japon, com-
muniquer avec M. Tim Miller, au (613)
996-4921, ou avec M. Steve Rheault-
Kihara, au (613) 992-9094, MAECI,
fax : (613) 944-0679.
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* Chronique de ’ALENA -
Changements en vigueur

L’Accord de libre-échange nord-américain a pris effet le
I janvier. Outre les réductions tarifaires, quels autres
changements ont maintenant force de loi?

* L’Amérique du Nord devient un marché intégré de
360 millions de personnes.

* LeMexique élimine un certain nombre de prescriptions
de licence d’importation pour les exportations cana-
diennes.

* Le drawback de droits prévu dans 1I’Accord de libre-
échange entre le Canada et les Etats-Unis est prorogé de
deux ans; le 31 décembre 1995, il sera remplacé par un
systtme permanent de remboursement de droits qui
réduira le coiit des intrants utilisés par les fabricants
canadiens.

» Les sociétés canadiennes peuvent maintenant

- soumissionner des marchés publics au Mexique. Aux
Etats-Unis, elles peuvent soumissionner les marchés
publics de services et de construction. La portée et le
champ d’application des marchés publics visés par
I’ALENA dépassent ceux de I’ALE et du GATT.

» Touslesinvestisseursdes pays de I’ ALENA doivent étre
traités de la méme facon. Les restrictions sur les inves-
tissements au Mexique seront réduites dans plusieurs
secteurs, y compris I’automobile, I’agriculture, les servi-
ces financiers, I’extraction miniére, le transport et la
plupart des secteurs de fabrication.

» Les entreprises canadiennes de services financiers
pourront §’implanter au Mexique, y établir des filiales, y
investir et y acquérir des sociétés de services bancaires,
de courtage et d’assurance.

» Des regles d’origine claires et précises réduiront les
possibilités de différends.

Une méthode claire et simple pour le calcul de la teneur
nord-américaine des automobiles devrait éviter la répé-
tition du différend douanier sur les Honda Civics fabri-
quées au Canada.

Un acces €largi au marché américain pour les textiles et
vétements en vertu de contingents spéciaux.

Une amélioration des procédures de réglement des dif-
férends.

De nouveaux droits de propriété intellectuelle pour
protéger les oeuvres et les inventions des créateurs,
inventeurs et chercheurs canadiens.

Tous les pays de I'ALENA faciliteront I’admission
temporaire des gens d’affaires, qui pourront amener
avec eux, en franchise, leurs équipements et leurs échan-
tillons.

Les camionneurs canadiens peuvent maintenant trans-
porter des marchandises aux Etats-Unis, y ramasser des
marchandises a livrer au Mexique et faire le trajet de
retour en transportant des marchandises & livrer aux
Etats-Unis et au Canada.

Un meilleur controle des organes américains de régle-
mentation de I’énergie pour réduire leur capacité d’en-
traver les ventes canadiennes aux Etats-Unis.

Les marchés des services aériens spécialisés seront
ouverts sur une période de cinq ans, 4 commencer
par le marché américain des services de levés et de
cartographie.

Globe (Suite de la page 1)
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775-7517,fax : (604) 666-8123, tous les
deux dela Globe Foundation of Canada,
a Vancouver.
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Occasions d’affaires

CanadExport invite ses lecteurs a
vérifier la bonne foi des sociétés énu-
mérées ci-dessous avant de s’ engager
avec elles.

L’ ESPAGNE

La mission commerciale du Canada a
Barcelone a identifié un certain nom-
bre de possibilités de coentreprise et
d’ affaires en Espagne. Les sociétés ca-
nadiennes intéressées devraient en-
voyer, en citant la référence pertinente,
des renseignements généraux sur leur
entreprise @ René-Frangois Désamoré,
agentcommercial, Consulatdu Canada,
Travessera de les Corts, 265 Entl. 1,
08014 Barcelone, Espagne. Fax : 343-
410-77-55.

Réf.NOS — Une société établie depuis
23 ans a Barcelone qui fabrique des
panneaux et du matériel d’insono-
risation cherche a conclure des en-
tentes avec des associés dans le méme
domaine. Cette entreprise s’intéresse
aux produits utilisés pour I'isolation
acoustique des murs et des plafonds
etl’insonorisation électronique active
ou passive (c.-i-d. des dispositifs so-
nores qui éliminent les autres bruits).

Réf. RUM — Une société s’occupant
surtout de la fabrication et de la cons-
truction d’installations industrielles, au
moyen de modules préfabriqués, cher-
che a conclure des ententes avec des
entreprises canadiennes qui pour-
raient fournir deslicences de fabrica-
tion pour : des enceintes de béton
préfabriquées pour le confinement
de liquides; et des écrans antibruit et
anti-acoustiques pour amortir les
bruits de la route.

Réf. REI — Une société d’ingénierie
relative 2 la conception, I’exécution et
I’installation de tous genres de lettrage

pour enseignes intérieures et extérieu-
res cherche a conclure des ententes avec
des entreprises canadiennes qui fabri-
quent : des tubes au néon; des transfor-
mateurs pour tubes au néon; des pla-
ques de méthacrylate pour le lettrage
d’enseignes; des enseignes électroni-
ques formées de lettres pour I'intérieur
ou l’extérieur; et des enseignes inté-
rieures au néon pour bars et salons.

Réf. DAM — Une société de technolo-
gieetdeservices désire collaborer avec
des entreprises canadiennes s’occu-
pant de recyclage, de récupération
ou de réutilisation de composants
électroniques et de matériel infor-
matique, de circuits d’impression et
de composants.électriques utilisés
dans les ordinateurs.

L’INDE

INDE — Une société fabricante d"acier
inoxydable ainsi que de moulages etde
lingots d’acier allié désire établir une
collaboration technique et financiére
avec des sociétés canadiennes dans le
domaine des pointes d’outil au
carbure, du liquide de refroidisse-
ment pour les radiateurs d’automo-
bile et des paliers bimétalliquesen vue
d’une utilisation dans 1'industrie auto-
mobile. Communiqueravec M. Vijender
Kumar Garg, Kumar Steels, Ambala,
Jagadari - 135 003, Haryana, Inde.
Fax : 91-01732-23531.

INDE — Une société a responsabilité
limitée voudrait importer du matériel
pour tableaux-copieurs électroniques
sur papier ordinaire, notamment, des
résines pour ’encre, de la magnétite,
des cires, du noir de carbone, des
additifs et d’autres piéces et mécanis-
mes relatifs aux machines a photo-
copier. Communiquer avec M. P.K.
Aggarwal, directeur de projet, Rathi

Graphic Technologies Ltd., A-3
Industrial Area, south of G.T. Road,
Ispat Nagar, Ghaziabad - 201009, Uttar
Pradesh, Inde. Tél. : 91-11-8722005.
Fax : 91-11-8722359.

INDE — Une société privée a respon-
sabilité limitée cherche a représenter
des fabricants canadiens de disposi-
tifs de désinfection de ’eau aux
ultraviolets. Communiquer avec M.
S.M.Khera, directeur, Digital Promoters
(India) PVT Ltd., 505 Vishal Bhavan,
95 Nehru Place, New Delhi - 110019,
Inde. Tél. : 91-11-6425146. Fax : 91-
11-6437849.

INDE — Une société publique a res-
ponsabilité limitée, fabriquant actuelle-
ment des batteurs, des broyeurs et des
machines a laver, cherche des sources
d’approvisionnement eninstallations,
machines et piéces détachées pour la
fabrication de machines a laver, de
réfrigérateurs et de lave-vaisselle.
Communiquer avec M. Harish Kumar,
directeur général, Maharaja Internatio-
nal Ltd.. 806 Vikram Tower, 16
Rajendra Place, New Dethi - 110 060,
Inde. Tél. : 91-11-5732921. Fax : 91-
11-5752484, 91-11-7532413.

LA CHINE

CHINE (République populaire) —
Un fabricant de peaux de mouton pour
vétements, chaussures et tapis cherche
a créer une coentreprise avec un parte-
naire prét a investir de 2 a 4 millions $
US afin que 1’usine soit mise en service
immédiatement. Des débouchés existent
également pour les exportateurs cana-
diens de produits chimiques, de tech-
nologie de tannage et de matériel de
traitement des effluents. S'adresser a
M. Tin Yap, Garsen Garcy Enterprises
Inc., Otawa. TélL : (613) 521-3331.
Fax : (613) 521-6482.
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Foires commerciales

Echéance serrée

Participation au Salon asiatique de I’aérospatiale

Singapour — Les entreprises qui
désirent exposer des prospectus ou
des vidéos sur leurs produits au kios-
que d’information du gouvernement
du Canada, au salon Asian Aerospace
94, du 22 au 27 février, doivent les
faire parvenir au Haut-commissariat
du Canada a Singapour d’ici le 12
février 1994.

Le kiosque présentera des documents

décrivant les capacités du Canada dans
les secteurs de ’aérospatiale, du maté-
riel aéroportuaire, de la conception et
des services. Les colis doivent porter
I’inscription : Asian Aerospace 94.
Asian Aerospace 94, qui englobe
I’exposition Asian Airport Equipment
& Technology 94, est la septiéme édi-
tion de ce qui est maintenant, et de loin,
le salon aérien le plus important de la

HoustOn accueille les technologies Offshbre

Houston — Plus de 30 000 partici-
pants du monde entier devraient as-
sister-a 1’Offshore Technology
Conference (OTC), le plus grand
salon mondial du pétrole et du gaz
naturel, du 2 au 5 mai ‘1994 au com-
plexe américain de I’ Astrodome de
Houston.

Quinze organisations scientifiques
et d’ingénierie’ de premier plan,
comptant plus de 750 000 adhérents

dans le monde entier, parrainent cette

conférence-exposition technique.
Le salon de 1992 aattiré des profes-
sionnels de ce secteur venus de 87

pays. Le nombre de places réservées
jusqu’ici est de 10% supérieur aux

réservations faites 1’an dernier.
L’OTC s’est taillé une réputation
de chef de file mondial de la techno-
logie de forage et de production en
mer. Ce forum permet & de petites
entreprises de se rencontrer et de

former des alliances avec leurs homo-
logues dans le but de conclure des
accords mutuellement avantageux.En

- outre, prés de trois cent représentants

delapresse commercialeetdes médias
couvriront les activités du salon.
- Le Canaday aura un stand national.

- Les entreprises canadiennes désirant

y exposer leurs produits doivent
s’adresser 4 Robert McNally, Direc-
tion de la promotion du commerce et
de I'investissement avec les Etats-
Unis, MAECI, 125, promenade "
Sussex, Ottawa K 1A 0G2. Tél.: (613)
944-7486. Fax : (613) 944-9119. Le

~consulat du Canada a Dallas se char-

gera des arrangements sur place. -

Pour renseignements, s’adresser a
Joe Mingori, agent commercial, con-
sulat général du Canada, 750 N. St.
Paul, Suite 1700, Dallas (Texas)
75201. Tél. : (214) 922-9806. Fax -
(214) 922-9815. '

Le commerce international comme theéme

Miami — Un espace d’exposition li-
mité demeure 2 ladispositiondes socié-
tés intéressées a participer 2 World
Trade Expo 94, qui aura lieu du 15 au
19 avril 1994.

Les stands et les séminaires seront
axés sur I'industrie de I’import-export
d’aujourd’hui et de ses perspectives
d’avenir. Ils mettronten valeur le theme

du saloh, I’«Expansion du commerce
international».

L’événement permettra aux entrepri-
ses établies et aux nouvelles sociétés de
se constituer en réseaux, d’établir de
nouvelles relations et de présenter leurs
produits a un public de choix.

Pour renseignements - TéL : (407)
394-2317. Fax : (407) 393-0617.

région Asie-Pacifique.

Plus de 22 entreprises canadiennes
exposeront leurs produits sous la ban-
niére du stand canadien, et d’autres
auront leurs propres stands ou seront
représentés par des entreprises locales.

Singapour posséde un secteur aéros-
patial prospere. On prévoit que, d’ici
1995, la production de ce secteur, fon-
dée sur la fabrication et la réparation de
composants aériens et sur les services
de révision, dépassera 1,1 milliard $.

Il existe des débouchés pour la vente
de produits, de technologies et de ser-
vices connexes. Et des possibilités plus
grandes pour les associations et les al-
liances stratégiques avec les groupes
établis a Singapour, qui sont de plus en
plus actifs sur les marchés régionaux.

Pour plus de renseignements,
s’adresser (et envoyer également les
documents susmentionnés) au Haut-
commissariat du Canada; IBM
Towers, 14th Floor, 80 Anson Road,
Singapour 9016. T€L. : (011-65) 225-
6363. Fax : (011-65) 226-1541.

Foire de ’agriculture
' au Maroc

Rabat-L’Office des foires et exposi-
tionsde Casablanca (OFEC) accueillera
du 19 au 24 avril 1994, la troisime
édition de la foire internationale de
I'agriculture. Cette manifestation est
organisée sous 1’égide du Ministére de
Pagriculture et de la mise en valeur
agricole.

Le secteur agro-alimentaire domine
les échanges commerciaux Canada-
Maroc et ’expertise canadienne est fort
prisée la-bas. Les sociétés intéressées
par cette manifestation peuvent contac-
ter le service commercial de I’ambas-
sade canadienne & Rabat, Maroc.

Fax: (011-212-7) 67-21-87. Qu
s’adresser directement a 1’OFEC.
Fax: (011-212-2) 26-49-49.
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Foires commerciales

CHINE 1 994 calendrler des foires commerczales

L ambassade du Canada a Bez]mg, Republzque popu-
E ylazre de Chine, adresséun calendrier desfoires commer—
czales & intérét pour les exportateurs. Les lettres' entre
parentheses aprés la mention de chaque foire commer-

- ciale renvoient aux agents (enumeres a la fin du calen-

7dner) auprés de qui on peut obtenir de I’mformatlon au
o sujet de la foire en question. :

 BATIMENT ‘

Shanghal— 11au 15 mai 1994 Salon mtemauonal de
_la construction, de la décoration intérieure et de 1 equxpe—
~ment hdtelier - Expo 94 (B).

~ Shanghai — 9 au 12 novembre 1994 — Chinabox 94.
.~ Salon du batiment et de la construction. (A).

- Beijing—25 au 29 novembre 1994 — China Building 94.
(D)

. AUTOMOBILE
- Beijing— 4 au 8 avril 1994 — Exposition internationale
~de pigces et d’accessoires d’automobile. (D).
- Beijing — 23 au 29 juin 1994 — Salon de 1’automobile,
- Chine 94. (C).
~Guangzhou — 7 au 11 décembre 1994 — Salon de
J’automobile de 1994 de la Chine méridionale. (C).

- ENVIRONNEMENT

- Shanghai— 13 au 17 juillet 1994 — Recycling China 94.

(E).

Beijing— 12au 16 septembre 1994— Salon international
~de 1994 de la technologie de protection de ’environne-
- “ment. (D).
~ Béijing — 27 au 31 octobre 1994 — Enviro-Pro China.

Salon de 'industrie de I’environnement. (F).

,AVIATION

Beijing — 2 au 6 octobre — Foire internationale chinoise
- d’équipement et de technologie aéroportuaires. (G).
Guangzhou— 22 au26 novembre 1994 — Salon de 1994

de I’industrie aéroportuaire et aéronautique de la Chine
méridionale et'de Hong Kong. (B).

Beijing — 10 au 13 octobre 1995 — Salon de I’aviation,

Chine 95. (B).

TRANSPORTS

Shanghai — 18 au 22 juin 1994 — Salon du transport
urbain, du métro et du chemin de fer, Chine 94. (B).
Beijing — 8 au 12 octobre 1994 — Salon de 1994 du
Chemin de fer moderne. (D).

Voici les agents pouvant donner plus d’information sur

.- ces divers événements :

(A) Reed Exhibition Pte Ltd, Singapour.
Fax 1 65-2744666;

(B) China Promotion Ltd, Hong Kong.

Fax : 852-511-9692;

Adsale Exhibition Services Ltd, Hong Kong.

Fax 1 852-516-5024;

China World Trade Centre, Beijing.

Fax : 1-5053260;

(E)  Look Ease Enterprise Ltd, Hong Kong.

" 'Fax : 852-5-8613523;

(F)  E.J. Krause & Associates Inc., Beijing.
Fax : 1-8411728;

() Headway Trade Fairs Ltd, Hong Kong.
Fax : 852-827-7064.

©

)

Divers événements prévus a Singapour

Singapour — Plusieurs événements a
caractére commercial se tiendront &
Singapour 1’an prochain; ils pourraient
susciter un intérét majeur parmi les en-
treprises canadiennes désireuses de se
rendre sur place ou de présenter leurs
dépliants.

CommunicAsia/BroadcastAsia —
du 1 au 4 juin 1994 — La premiere
conférence et exposition sur les télé-
communications et I’informatique of-
ferte dans la région donnera un apergu
de I’éventail des produits et services
dans ces secteurs d’activité.

A laméme période, Network Asia 94
et MobileCommAsia 94 attireront de
trés nombreux acheteurs dans les do-
maines des réseaux de communications
et des communications mobiles.

Les responsables du stand d’informa-
tion du haut-Commissariat canadien a
Singapour se feront un plaisir de distri-
buer aux visiteurs les dépliants des en-
treprises canadiennes qui souhaitent se
faire connaitre et présenter leurs pro-
duits.

Les entreprises intéressées doivent
acheminer leur documentation, notam-

ment les caractéristiques techniques de
leurs produits ainsi que leur baréme de
prix, au haut-Commissariat du Canada,
Robinson Road, P.O. Box 845,
Singapour 9016, République de
Singapour. Tél. : (011-065) 225-6363.
Fax : (011-65) 225-2450.

De plus, toujours dans le cadre de ces
expositions, Unilink (représentant ca-
nadien) assurera la coordination d’un
stand regroupant diverses entreprises
canadiennes. Les participants canadiens
pourront ainsi non seulement occuper

(Voir page 8 — Singapour)
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L’ AMERIQUE LATINE ET LES ANTILLES

CanadExport publiera périodiquement des fiches de renseignements sur des pays ou des régions avec qui le
Canada fait affaire. Voici les fiches de renseignements sur | "Amérique Latine et les Antilles.

* D’ici I’an 2000, les Antilles et I’ Amérique latine * Lessecteurs de cette région offrant des débouchés

constitueront un marché de 600 millions de per-
sonnes ayant un pouvoir d’achat de 1 billion de
dollars américains.

Les exportations canadiennes vers les marchés de
I’Amérique latine et des Antilles ont totalisé
3,2 milliards de dollars en 1992, tandis que nos
importations de cette région se sont chiffrées a
5,8 milliards de dollars.

Lavaleuractive des investissements canadiens en
Amérique latine dépasse maintenant les 7 mil-
liards de dollars, dont le Chili absorbe environ
2,2 milliards de dollars.

Les principales exportations canadiennes vers
cette région (de janvier & mars 1993) incluent le
blé, la péte de bois et les articles en papier, le
papier journal, les véhicules automobiles et leurs
piéces, le charbon, le soufre, le matériel de télé-
communications, le chlorure de potassium et les
picces électriques.

Les principales marchandises importées
d’Amérique latine par le Canada (de janvier 2
mars 1993) sont des produits agro-alimentaires,
des métaux, du matériel de télécommunications et
des produits de consommation.

(Caracas)

aux exportations canadiennes sont 1’automobile,
’agro-alimentaire, les logiciels d’ordinateur, les
biens de consommation, la protection et le contrdle
de ’environnement, le pétrole et le gaz, les plas-
tiques, les pétes et papiers, I’exploitation miniére,
les t€lécommunications, I’ingénierie et les servi-
ces de construction.

Parmi les entreprises canadiennes ayant particu-
lierement bien réussi récemment en Amérique
latine et dans les Antilles, citons : Agrodev
Canada Inc., Omega Recycling Systems, Ven-
Rez Products Limited, Millar Western
Industries Ltd., Kenonic Controls, GM Canada -
Division Diesel et Good Year Canada.

D’octobre 4 décembre 1992, 14 missions cana-
diennes ont fait état des activités commerciales
suivantes :

» 70 ventes a I’exportation d’une valeur de
119,54 millions de dollars;

¢ 13 nouvelles filieres d’achat et 42 accords de
représentation;

* 14 nouvelles coentreprises d’une valeur-de
1,19 million de dollars;

* 1 investissement canadien dans la région;

7 transferts de technologie d’une valeur de
1,69 million de dollars.

* vente de fibres optiques d’une valeur de 22 millions de dollars (Sao Paulo)
* vented’unsystéme radard’une valeur de 12,3 millions de dollars (Santiago)

* vente d’installations de production d’oxygéne d’une valeur de 2,5 millions
de dollars (Lima)

* vente de capteurs pour laminoirs d’une valeur de 1,65 million de dollars

* vente d’un systéme de filtration de 1,5 million de dollars (Mexique)

* vented’unsystéme d’automatisation pour centre de données d’une valeur de
1,2 million de dollars (Mexique)
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Publications

L’étiquetage aux Philippines
Une étude de marché intitulée L’in-

dustriede emballage etde I’ étiquetage
aux Philippines fait état des débouchés
qui s’offrent aux entreprises canadien-
nes dans ce secteur, 1’un des principaux
bénéficiaires du récent décollage éco-
nomique de ce pays.

La concurrence des produits sur le
marché local s’est intensifiée & la suite
de I’augmentation du revenu par habi-
tant. La hausse de la demande de con-
sommation a permis a I’industrie d’en-
registrer un taux de croissance annuel
impressionnant de 39 % pendant la
méme période. Cette conjoncture favo-
riserait la croissance de la demande de
produits de consommation de base
comme les aliments et boissons, les
produits pharmaceutiques, les véte-
ments, les savons et détergents, les arti-
cles de toilette et les cosmétiques.

Les secteurs des aliments et des bois-
sons, par exemple, devraient connaitre
une hausse annuelle de 3,6 et 7,5 %
respecti\'ement au cours des cinq pro-
chaines années. Cela aura un effet di-
rect sur I’industrie de I’emballage et de
I’étiquetage, car le secteur des aliments
et boissons consomme la plus grande
partie des produits d’emballage et
d’étiquetage.

L’étude porte également sur les dé-
bouchés qui s’offrent dans ce secteur
dans le domaine des matiéres premié-
res, des machines et de 1’équipement.
On peut obtenir des exemplaires de la
publication, préparée par le bureau
commercial du Canada a Manille, en
communiquant avec le Centre du com-
merce international de votre province
outerritoire ou le bureau commercial de
la Direction de I'expansion du com-
merceen Asieet Pacifique Sud, MAECI,
Ottawa. Fax : (613) 996-4309.

L’or du Venezuela

Selon I’étude de marché L’industrie
de Por au Venezuela, réalisée par la
Section commerciale de ['ambassade

du Canada a Caracas, I'industrie cana-
dienne pourrait jouer un role de premier
plan dans le développement de cette
industrie, qui s’engage dans une pé-
riode de prospérité. En plus de donner
un apergu de I’industrie et de son im-
portance dans I’économie, cette étude
comporte une annexe qui dresse une
liste des principales personnes-ressour-
cesde I’industrie miniére du Venezuela.

Depuis 1988, le Venezuela se classe
au 10° rang des producteurs d’or de
1’Occident et enregistre un des taux de
croissance les plus élevés de tous les
pays d’Amérique du Sud.

Au cours des trois prochaines années,
ons’attend ace que ce secteur génére de
10 000 a 20 000 nouveaux emplois et
des recettes annuelles en devises de
1,8 milliard $ US.

On peut se procurer un exemplaire
de I’étude (code n? 147LF) en s’adres-
sant a InfoEx. Tél. : 1-800-267-8376
(région d’Ottawa 944-4000). Fax :
(613) 996-9709.

Logiciel sur PALENA

Le Livingston Group, connu pour son
expertise en gestion logistique et en
courtage en douane, vient de meitre en
marché son logiciel «Origin Expert-
System Software». Ce programme
ORIGIN est un guide d’utilisation fa-
cile qui explique les régles d’origine
complexes de "ALENA. Les gens
d’affaires y trouveront une explication
méthodique des multiples opérations
que comporte la nouvelle qualification
des produits d’une société en vertu
des nouvelles régles d’origine de
I’ALENA. Au Canada, ce logiciel se
vend 4 595 $ plus TPS. Pour de plus
amples renseignements sur ORIGIN,
composer le 1-800-387-7582 (poste
3500) ou communiquer avec Darlene
Kuhn, au (905) 677-3080.

Le marché du poisson et
des fruits de mer

Le document Global Market

Opportunities Review - Fish and
Seafood fait partie d’une série publiée
par le Secteur de la promotion du com-
merce international du MAECIL

La publication de cette série, qui cou-
vre une vaste gamme de secteurs, 8’ins-
crit dans un programme visant a aider
les exportateurs canadiens a pénétrerde
nouveaux marchés.

L’étude en question porte sur le mar-
ché mondial du poisson et des fruits de
mer en général et traite de questions
intéressant I’ensemble du secteur.

Elle précise les aspects de com-
mercialisation sur lesquels !'industrie
devrait insister pour accroitre et stabi-
liser ses revenus a l'exportation, de
facon a retirer des bénéfices raisonna-
bles et plus avantageux compte tenu du
temps et des efforts investis.

L’étude comprend également ce qui
suit : description du secteur, tableau des
42 bureaux commerciaux du Canada a
I’étranger ayant signalé des débouchés
potentiels pour ce secteur sur leur terri-
toire, avantages concurrentiels du Ca-
nada, probleémes du secteur, éléments
d’une stratégie de commercialisation
des exportations et autres initiatives
commerciales.

Le document a déja été distribué aux
entreprises ainsi qu’aux ministéres fé-
déraux et provinciaux.

Si vous ne I'avez pas regu, il vous
suffit de communiquer avec InfoEx
et de mentionner le code 158TB. Tél. :
1-800-267-8376 (région d’Ottawa :
944-4000). Fax : (613) 996-9709.

Numéros a noter

Le nouveau numéro de
téléphone du Consulat gé-
néral du Canada a Miami
est le (305) 374-6774. Le
numéro de fax demeure le
méme : (305) 374-6774.

Ministere des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECI)
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Au calendrier

Montréal — 1 février 1994 (tél.: 514-
982-9300; fax : 514-982-9060);
Toronto — 2 février (tél. : 416-869-
0541; fax : 416-869-1696); Winnipeg
— 3 février (tél. : 204-942-2561; fax :
204-942-2227); Vancouver — 4 fé-
vrier (tél. : 604-684-5986; fax : 604-
681-1370) — Une série de séminaires
intitulés Vietnam: Emerging Oppor-
tunities, Challenges and Strategies
for Success comprendra des présenta-
tions portant sur divers aspects clés tels
que I’état actuel des projets et des préts
consentis par les institutions de
financement internationales, 1’établis-
sement et le maintien de relations
commercialesau Viet Nam ainsi queles
stratégies de pénétration du marché. Le
MAECI, présentera ces séminaires de
concert avec la Fondation Asie-Pacifi-
que du Canada.

Vancouver — 8 février 1994 — Dé- -

bouchés de I’ ANASE pour les indus-
tries de I environnement et de I'agro-
alimentaire; Etobicoke — 10 février
— Débouchés en Malaisie et en
Indonésie pour les industries des télé-
communicationsetdel environnement,
Montréal — 11 février — Débouchés
de ' ANASE pour les industries de I en-
vironnement et de I énergie. En plus de
couvrir plusieurs thémes, ces séminai-
res d’une journée permettront aux par-
ticipants d’organiser des rencontres
privées avec des spécialistes des gou-
vernements fédéral et provinciaux et
des représentants de la Banque asiati-
que de développement et de la Société
pour I’expansion des exportations.
Contacter Elsie Lee, Conseil de com-
merce ANASE-Canada de la Chambre

de commerce du Canada, Ottawa. Tél.:
(613) 238-4000. Fax : (613) 238-7643.

Montréal — Le 9 février 1994, Hotel
La Reine Elizabeth - L’accés aux
marchés des pays en voie de dévelop-
pement : des ateliers surl’exportation,
organisés par I’ Association des expor-
tateurs canadiens (AEC) et I’Agence
canadienne de développement interna-
tional (ACDI), en partenariat avec le
Ministére des Affaires internationales
du Québec, 1’Association des ingé-
nieurs-conseils du Québec et le Forum
des Affaires. Participation de ’'Hono-
rable André Ouellet, Ministre de Af-
faires étrangeres, de I’Honorable
Robert de Cotret, Directeur exécutif
canadien, Banque mondiale, et de M.
Jean-Guy Martin, Vice-président de
I’ACDL Renseignements: L’AEC au
(514) 499-2162.

Kanata — 15 février; Kingston - 17
février; Cambridge - 3 mars; Missis-
sauga - 22 mars; Ateliers sur la renta-
bilisation des foires commerciales,
animés par Barry Suskind, spécialiste
en la mati¢re. Les ateliers s’adressent
aux coordonnateurs des stands d’en-
treprises, aux directeurs des ventes et
aux autres cadres participant oudésireux
de participer a des foires commerciales.
Lesateliers sont parrainés par le Centre
du commerce international du gouver-
nement fédéral et par le ministere
ontarien du Développement économi-
que et du Commerce. Pour plus de dé-
tails, se renseigner au numéro suivant :
(416) 483-3836. :

Ottawa-Hull — février-mars 1994.La

Banque fédérale de développement
(BFD) offre i titre de projet pilote un
Programme de planification straté-
gique de deux mois (45 heures), ex-
pressément destiné aux sociétés de la
région d’Ottawa-Hull qui désirent pé-
nétrer des marchés d’exportation ou
élargir leurs marchés existants. Com-
muniquer avec Douglas L. Marshall,
directeur, Services conseils en affaires,
Ottawa. Tél. : (613) 995-5068.
Fax : (613) 995-9045.

Singapour (Suite de la page 5)

un stand, mais aussi bénéficier des ser-
vices logistiques offerts par Unilink,
par exemple, la conception et la cons-
truction de stands ainsi que le groupe-
ment de fret.

Pour obtenir de plus amples rensei-
gnements sur la marche a suivre afinde
participer au stand collectif canadien,
communiquer avec Derek Complin,
Unilink, 50 Weybright Court, Unit 41,
Agincourt (Ontario) M1S 5A8. Tél. :
(416) 291-6359. Fax : (416) 291-0025.

Les participants a ces expositions de-
vraient aviser le haut-Commissariat du
Canada a Singapour.

Numéros a noter
Graceaunouveaucoderégionald
. trois chiffres, on peut maintenant .
. communiquer avec le bureau com-
mercial du gouvernement du Ca-
-~ nada 2 Philadelphie par téléphone,
1°610-667-8210 et par télécopieur,
1° 610-667-8148. Le code reglonal‘ >
- précédent etalt 215 :

exportateurs canadiens. Les sociétés canadiennes qui s’intéressent a I’exportation peuvent cﬁ
frais avec InfoEx au 1-800-267-8376 (région d’Ottawa : 944-4000).

Pour obtenir les publications du MAECI, faire parvenir par télécopieur une demande sux
la société, au (613) 996-9709. Indiquer le code de la publication (entre parenthéses).

InfoEx (anciennement InfoExport) est un centre qui offre des services de conseils et de renseignements aux I

Retourner en cas de non-livraison 4

®

CanapExport (BCT)
125, prom. Sussex
Ottawa (Ont.)
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une perspective nord-américaine

Le défi de la compétiti

Le Canada se positionne dans une
économie mondiale 2 forte intensité de
connaissances, il est donc dans notre
intérét que les établissements d’en-
seignement supérieur, les pouvoirs
publics et le secteur privé créent des
partenariats plus solides pour im-
prégner la dimension internationale
de I’enseignement supérieur, de la
recherche et de la formation.

C’est dans ce but que s’amorcérent,
en septembre 1992, des initiatives
trilatérales au centre de conférences
Wingspread a Racine (Wisconsin), ol
se sont réunis soixante représentants
d’établissements d’enseignement
postsecondaire du Canada, des Etats-
Unis et du Mexique pour débattre des

- Séminaires en mars

possibilités de coopération a I’échelle
nord-américaine dans les domaines de
I’enseignement supérieur, de la recher-
che et de la formation.

Ces discussions ont donné lieu a la
formation d’un groupe de travail nord-
américain composé de six représentants
de chaque pays recrutés du secteur privé,
du milieu des fondations, des universi-
tés, des colleges et des associations
professionnelles.

Ce groupe a élaboré un plan d’action
et organisé le Symposium international
sur 'enseignement supérieur et les
partenariats stratégiques : Le défi de la
compétitivité a 1’échelle mondiale
dans une perspective nord-américaine,
qui s’est tenu du 10 au 13 septembre

~ Comment vendre aux Etats américains

_ Faire des affaires avec les admi-
| nistrations. ‘publigues .des Etats
américains sera le sujet d’un sémi-
naire de sensibilisation qui aura lieu
les 7 et 8 mars 1994 a Huntington
Beach en Californie.
Encouragé par le succeés de lamis-
sion organisée I’année derniére, le
. ministere des Affaires étrangeres
. et du Commerce international
. (MAECI) coordonnede nouveauune
mission pour le séminaire de cette
année. L’événement, quien est a sa
septieme édition, est parrain€ par la
National ' Association “of State
Purchasing Officials des Etats-Unis
en collaboration avec le magazine
GOVERNING.
‘Le séminaire brossera un tableau .
détaillé des politiques et procédures

d’achat des administrations des 50
Etatsaméricains et donneraunapercu

.des débouchés aux entreprises inté-

ressées a4 vendre leurs produits et
services sur ces marchés. II sera
également question de 1’ Accord de
libre-échange nord-américain

“(ALENA) ainsi- que de1’Accord

général sur les tarifs douaniers et le
commerce (GATT) en ce qui a trait

- aux ‘marchés. publics.: Enfin, des

réunions individuelles avec des re-
présentants des Etats pourront étre
organisées.

" Pour :de 'plus amples renseigne-

- ments sur la mission et le séminaire,

priere de communiquer avec

' W.P. (Pat) Molson, MAECI, Ottawa.

TéL.: (613) 944-9440.
Fax : (613) 944-9119.

fle mondiale

1993 a Vancouver.

Ce symposium s’est déroulé au mo-
ment ol la relation entre nos trois pays
s’était engagée dans une profonde mu-
tation provoquée par I’ALENA, une
révolution-de I’électronique et de I'in-
formation et le développement plané-
taire des économies a forte intensité de
connaissances.

Trois cents hauts responsables cana-
diens, mexicains et américains du sec-
teur privé, de I’enseignement supérieur,
du milieu des fondations et du secteur
public ont pris part & cet événement.
Les participants sont parvenus & un
large consensus, ce que refléte le com-
muniqué de Vancouver ol I’on dénote
neuf propositions étroitement liées qui
doivent étre mises en oeuvre immédia-
tement. Trois de ces conclusions con-
cernent le milieu des affaires, a savoir:
« La création d’un Réseau nord-améri-
cain d’éducation et de recherche 2 dis-
tance (NADERN), consortium qui fa-
cilitera I'accés a I'information et ap-
puiera les activités d’enseignement, de
recherche et de formation des établisse-
ments participants.

» La mise sur pied d’'un mécanisme
trilatéral d’entreprise/éducation char-
gé d’examiner les questions relatives a
1a mobilité, a la transférabilité et a la
reconnaissance des compétences. II se

(Voir page 4 — Premiers)
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ALENA

e Chronique de PALENA -

Vers une élimination accélérée des droits de douane

Le Gouvernement du Canada sera
partie, avec les Américains et les Mexi-
cains, aux négociations en vue d’accé-
lérer le processus d’élimination des
droitsde douane souslerégime de 1’ Ac-
cord de libre-échange nord-américain
(ALENA). L’ALENA prévoit I’élimi-
nation éventuelle de la plupartdes droits
de douane frappant les marchandises
canadiennes, américaines etmexicaines
échangées entre les trois pays.

Le 6 janvier 1994, le Ministre du
Commerce international, M. Roy
MacLaren, et le ministre des Finances,
M. Paul Martin, ont invité les parties
intéressées a soumettre leurs proposi-
tions visant I’élimination accélérée de
certains droits de douane en vertu de
I’ALENA. Les modalités de présenta-
tion des propositions ont été publiées
dans laGazette du Canada du 8 janvier
1994. La date limite pour les nouvelles
propositions est le 22 février 1994. Les
ministres ont aussi demandé la présen-
tation d’observations sur I’élimination
accélérée des tarifs douaniers déja ré-
clamée par les industries des trois pays
(voir la liste de produits ci-dessous).

Tandis que les droits de douanes sur
certaines marchandises échangées en-
tre le Canada et le Mexique ont déja été
€liminés le 1 janvier 1994, d’autres
seront éliminés en cing ou dix tranches
annuelles égales. Les droits de douane
frappant les marchandises échangées
entre le Canada et les Etats-Unis conti-

nueront d’étre réduits selon le calen-
drier négocié dans I’ALE, mais ils
pourraient étre éliminés plus rapide-
ment aux termes du processus de ré-
duction accélérée prévu a 1’article 302
de ’ALENA.

Le Ministre MacLarenasouligné que
le succes déja remporté par I’élimina-
tion des droits de douane sous I’ALE a
incité I’industrie a proposer une €limi-
nation accélérée des droits de douane
sous I’ALENA. Les troisrondes en vue
d’éliminations accélérées sous I’ALE
ont abouti 4 des réductions tarifaires
d’une valeur de 9 milliards en com-
merce bilatéral. Tout comme ¢’était le
cas pour I’ALE, le processus d’€limi-
nation accélérée sous le régime de
I’ALENA est fondé sur les demandes
des industries. Le gouvernement négo-
ciera a partir des requétes qui sont dans
I’intérét national et qui jouissent d’un
soutien solide de I'industrie. Le gou-
vernement consultera les sociétés, les
associations industrielles, les groupe-
ments syndicaux, les gouvernements
provinciaux et les groupes de consulta-
tions sectorielles surle commerce inter-
national.

Produits faisant I’objet de deman-
desd’éliminationaccélérée des droits
de douane sous ’ALENA : haricots
secs; articles de literie; fromage a la
créme (droits de douane américains et
mexicains seulement); verre plat; gros
appareils électroménagers; pommes de

Rédacteur en chef : Sylvie Bédard
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terre;vin; chronométres pour appareils
électroménagers; ruban a fibres de
sé€same pour contenants en carton on-
dulé (c.-a-d. textile tissé étroit); filet a
débris; cadenas a clef; tissu pour ban-
nieres; attaches pouraéronefs; panneaux
de fibres de bois de masse volumique
moyenne. Les parties de véhicules pour
voies ferrées suivantes : articles deliterie
et articles similaires, coussins, lentilles
en plastique, appareils d’éclairage et
leurs parties, verre de sécurité formé de
feuilles contrecollées (pour véhicules
de chemins de fer), charniéres en acier
ouen aluminium, tuyaux en caoutchouc,
appareils d’éclairage, contreplaqués et
bois stratifiés similaires 2 revétement
de métal sur au moins une surface,
boites en métal, amortisseurs de sus-
pension, conducteurs isolés pour ten-
stons supérieures a 600 volts, moteurs
c.a.de systémes de propulsion, miroirs,
enseignes lumineuses et fusibles.

Fermeture temporaire
a Budapest

La section commerciale de 1’ambas-
sade du Canadaa Budapest,en Hongrie,
sera temporairement fermée (du 24 fé-
vrier au 1 mars 1994) pour faciliter
Pinstallation de nouveaux systémes
et appareils.

Numéros a nater

Dans I'article «Les Douanes des
Revenu Canada a la rescousse de
exportateurs» (vol. 12,n°1, 17 jan-

©vier 1994), certains numéros de
téléphone pour le Systéme de ren-
seignements automatisé des doua-
nes étaient erronés.. Les numéros
sont : Montréal (514) 283-9900;
Ottawa (613) 993-0534; Québec
(418) 648-4445; Vancouver (604)
1666-0545.
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Occasions d’affaires

CanadExport invite ses lecteurs a
vérifier la bonne foi des sociétés énu-
mérées ci-dessous avant de s’engager
avec elles. ‘

BELGIQUE — Une société de
commercialisation canadienne connait
des entreprises qui désirent importer du
Canada les produits suivants : aliments
naturels, plats cuisinés originaux,
sirop d’érable naturel, technologies
et biens de consommation non
dommageables pour I’environne-
ment. Lasociété agiraatitre de courtier
ou fournira une aide directe en matiére
de commercialisation et de communi-
cation. Communiquer avec John C.
Lindsay, Directeur, Sirius, Bureau 18,
Ige Beeldekensstraat, 2060 Anvers,
Belgique. Tél./fax : 32-3-235-9056.

CHINE (République populaire) —
Une société canadienne ayant un bu-
reau dans le centre économique du sud-
ouest de la Chine désirerait représenter
des entreprises canadiennes de tous les
secteursde produits et de services. La
société présentera gratuitement votre
documentation et vos brochures a son
bureau de Chong-ging. Communiquer
avec Canrith Limited, 35 Howard
Street, Toronto, M4X 1J6. Tél. : (416)
363-1141. Fax : (416) 363-8893.

CHINE (République populaire de)
— Une société de I'industrie du ma-
tériel relié au secteur pétrolier et des
outils généraux aimerait former une
coentreprise en collaboration avec des
sociétés canadiennes intéressées.
Communiquer avec Lily W.L. He, CW
International Trade Company : 3920,
rue Robinson, piéce 6, Regina
(Saskatchewan) S4S 3C8. Tél. : (306)
584-5628. Fax : (306) 584-9648.

CHINE (République populaire) —
Une société chinoise désire acheter
I’équipement complet nécessaire pour

produire du détersif en poudre sans
phosphate. Priere de communiquer
avec le représentant de la société au
Canada : Alex Wu, Multiway Interna-
tional Exchange & Development Co.,
350 Church Street, Suite 703, Windsor,
Ontario N9A 7C8. Tél. : (519) 258-
4311, Fax :(519) 258-8146.

REPUBLIQUE TCHEQUE — Une
société de produits chimiques et de
métaux, dont ’atelier d’ingénierie fa-
brique sur commande du matériel
pour I’industrie chimique et I’indus-
trie dela transformation desaliments,
cherche aentrer encommunicationavec
des entreprises intéressées a coopérer
sur le plan de la production. Com-
muniquer avec Ludek Sarman, Direc-
teur de la commercialisation, HMZ
Bruntal, Zahradni Street 46, P.O.
Box 138, 792 01 Bruntal, République
tcheéque. TélL : (*¥42-646) 3591. Fax :
(*42-646) 3637. Télex : 066293.

INDE — Une société d’import-export
reconnue par le gouvernement et spé-
cialisée dans I’exportation d’articles en
cuir cherche a diversifier ses activités
en se lancant danslafabrication dela
gélatine et de I’osséine. Communiquer
avec M. Manoj Srivastava, directeur
général principal, Super House Limited,
150 Feet Road, Jajmau, Kanpur - 208
010, Inde. Té1.91-512-350391, 350398.
Fax : 91-512-350814, 91-512-357325.

INDE — Une firme d’import-export
bien établie, associée a I’un des plus
grands groupes d’industriels, cherche
un partenaire expérimenté afin de lui
fournir 1a technologie de pointe pour
fabriquer des accessoires destinés
aux cibles a fibres optiques compo-
sés de faisceaux de 6, 12 et 24 fibres.
Les accessoires demandés sont les sui-
vants : des fermetures a épissure droite
et 4 branchement, des boites de jonc-
tion, des répartiteurs de fibres (FDF),

des connexions volantes, des cordons
derenvoietdes spirales de raccord ainsi
que des trousses d’outils. Communi-
quer avec M. P.P. Singh, P&S Trading
Corporation, Burnaby (Colombie-
Britannique). Tél. : (604) 444-4294.
Fax : (604) 433-1552.

KOWEIT — Une société koweitienne
bien établie désire représenter des fa-
bricants canadiens d’équipement
agricole au Koweit. Priére de com-
muniquer avec Nashaat Jabak, directeur
général, Agricultural Green Kuwait,
P.O.Box 26717, Safat, 13128, Koweit.
Fax : (011) 965-381-0536. Les inté-
ressés peuvent envoyer leurs listes de
produits et de prix au représentant de
I’entreprise au Canada : Basil Jabak,
BDM Consulting & Management, 80
Woodsend Run, Brampton, Ontario,
L6Y 4H7. TEél. : (416) 209-3000.

ARABIE SAOUDITE — Un
conglomérat saoudien bien en vue est a
la recherche d’entreprises canadiennes
pour la fourniture clés en mains d’une
conserverie de poisson (saumon,
sardine, thon, crevettes). Les sociétés
intéressées peuvent communiquer
avec Rajhi Foam & Plastic Factory,
P.O. Box 42185, Riyad 11541,
Arabie saoudite. TélL : (966-1) 448-
2450. Fax : (966-1) 446-1493.

ASIE DU SUD-EST — Une société
canadienne de vente basée en Asie est
intéressée a représenter des fabricants
canadiens d’équipement et de maté-
riaux de constructionen Thailande,en
Malaisie, a Singapour, en Indonésie et
aux Philippines. L’entreprisetraite avec
les plus grands distributeurs dans ces
régions. Priére de communiquer avec
Mark Mensing, Cascadia Sales, 46251
Harford St., Chilliwack, C.-B. Tél. :
(604) 793-4303. Fax : (604) 793-4661.

Ministere des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECI)
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Nouvelles

Premiers jalons d’un accroissement du commerce (suie de ia page 1)

penchera également sur les approches
et intéréts communs en matiére d’édu-
cation technique, appliquée et perma-
nente.

» La création d’un Conseil des entrepri-
sesetdel’enseignement supérieur nord-
américain, composé de hauts responsa-
bles dumonde des affaires et des milieux
del’enseignement supérieur de nos trois
pays, et qui se ferait le champion, dans
ces deux secteurs et a travers 1’ Améri-
que du Nord, d’un partenariat plus so-
lide en vue de la réalisation d’objectifs
communs.

(* On peut se procurer le Communi-
qué de Vancouver, qui contient aussi
les autres conclusions. Voir a la fin de
cet article.)

Le monde des affaires et les milieux
de I’enseignement supérieur canadiens
n’ont pas tardé a se mobiliser pour don-
ner suite a I’initiative visant la création
du NADERN. Les membres du groupe
de travail ont été les premiers aréagiren
rédigeant des réglements administratifs
pour ce réseau. Un certain nombre d’or-
ganisations canadiennes ont indiqué
qu’elles étaient intéressées a former un
réseau avec des homologues américains
et mexicains.

En ce qui concerne ’initiative cana-
dienne d’entreprise/éducation, 1’ Asso-
ciation des colleges communautaires
du Canada (ACCC), organisme natio-
nal représentant 180 colléges commu-
nautaires et instituts de technologie,
élabore actuellement un plan de mise en
oeuvre auquel participent divers éta-
blissements d’enseignement collégial,
le gouvernement fédéral ainsi que des
entreprises et des secteurs industriels.
Ce plan a pour objet la promotion des
€changes commerciaux entre les trois
pays.

Quant a la troisiéme initiative, le Fo-
rum Entreprises-Universités a déja in-
diqué qu’il était disposé i se faire le
champion, de concert avec son homolo-
gue américain, de la formation du Con-
seil des entreprises et de 1’enseigne-
ment supérieur nord-américain. Le

gouvernement du Canada n’a pas mé-
nagé ses efforts pour harmoniser notre
réponse aux initiatives de coopération
nord-américaine dans les domaines de
I’enseignement, de larecherche etdela
formation. Dans le cadre du suivi des
initiatives de Vancouver, les membres
canadiens du groupe de travail, des re-
présentants des ministéres et organis-
mes fédéraux intéressés et des délégués
desmilieux de1’enseignement supérieur
se sont réunis afin de déterminer les
activités que les ministéres et organis-
mes fédéraux pourraient et devraient
entreprendre dans I'immédiat.

Le Conseil de recherches en sciences
humaines du Canada a organisé, en
coopération avec le Centre de recher-
ches pour le développement internatio-
nal, une réunion trilatérale sur la colla-
boration en matigre de recherche lors de
laquelle il a été décidé de lancer, a
compterde 1994, un stage d’été financé
conjointement par les trois pays afin
d’établir un programme de recherches a
la croisée des chemins de I’innovation,
de la compétitivité et de la durabilité.

Au Mexique, on a mis de coté des
fonds pour 'initiative trilatérale. On a
établi divers fonds d’affectation spé-
ciale, y compris des fonds distincts pour
le perfectionnement du corps ensei-
gnant, 'infrastructure des télécommu-
nications - notamment  titre de soutien
de I’'initiative NADERN , et les études
nord-américaines.

Les Etats-Unis ont démontré qu’ils
étaient intéressés et déterminés a pour-
suivre I'initiative trilatérale en réorga-
nisant I’ordre des priorités de 1'United
States Information Agency (USIA), qui
a déja parrainé un certain nombre de
projets dans le cadre de son University
Affiliations Program.

Le Groupe de travail nord-américain
en matiere d’enseignement supérieur,
de recherche et de formation s’est de
nouveau réuni au début de janvier a
Oaxaca, au Mexique, afin de discuter
de I'état des progrés et de nouvelles
voies relativement a la mise en oeuvre

des conclusions du symposium de
Vancouver. Les mesures visant & met-
tre en oeuvre ces conclusions devraient
compléter les efforts des organisations
qui s’y emploient déja.

L’une de ces organisations, et non la
moindre, estle North American Institute
(NAMI). C’est une organisation trila-
térale, apolitique et sans but lucratif, qui
sert de tribune pour la formulation
coopérative d’idées et de propositions
d’encadrementde lacommunauté nord-
américaine en formation. Le NAMI met
en contact des décideurs canadiens,
américains et mexicains qui appuient
ce genre d’approche coopérative. Le
NAMI a derniérement publié deux li-
vres : Learning for Life, Education
for an Economically Competitiveand
Socially Responsible North America
et Beyond NAFTA : The Western
Hemisphere Interface. L’Institut pu-
blie NAMI News, bulletin bimensuel
qui suit et diffuse I’'information sur
les événements, les publications et les
recherches ayant des répercussions
potentielles sur le plan de 'action des
trois pays.

Pour de plus amples renseignements
au sujet de ces publications ou pour
vous abonner, faites parvenir votre de-
mande et votre carte d’affaires A NAMI
News, 128 Grant Ave., Suite 106, Santa
Fe, New Mexico, USA 87501 [tél. :
(505) 982-3657; fax : (505) 983-5840].

Le NAMI organise une table ronde
sur le theme North American
Environmental Cooperation: The
Case for Sustainable Development,
qui se déroulera du 19 au 21 mars 1994
a Vancouver parallélement 2 Globe 94.

Le rapport final sur ce symposium
sera diffusé en mars 1994 en frangais,
en anglais et en espagnol. Pour recevoir
un exemplaire ou étre informé des
progres réalisés dans le cadre de
Pinitiative trilatérale, veuillez com-
muniquer avec : Elia Gorayeb [tél. :
(613) 996-3649], Lorraine Bélisle
[tél : (613) 992-9919], du MAECI.
Fax : (613) 992-5965.
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Recrutement en cours pour des foires ...

... a la Barbade ...

Bridgetown — La foire commerciale
qui se tiendra du 26 avril au 2 mai dans
la capitale de la Barbade devrait donner
aux participants canadiens une chance

Télécom a
Kiev et Prague

Kiev — Cette ville accueillera
NEOCOM’94, un salon commercial
des télécommunications et des techno-
logies de I'information qui se tiendradu
11 au 13 mai. Le salon mettra en ve-
dette des produits recherchés par le
dynamique secteur ukrainien des
télécommunications : réseaux de télé-
communication, de communication
de données et de communication par
satellite, réseaux VSAT, fibres opti-
ques, matériel informatique et logiciels.

L’Ukraine, avec ses 51,9 millions

d’habitants, pourrait s’avérer un mar-
ché lucratif.
Prague — ComNet Prague’94 (24-
26 mai), la plus grande exposition de
I’Europe centrale et orientale pour I’in-
dustrie des télécommunications, don-
nera aux sociétés participantes une
chance unique d’explorer ce marché
dynamique. La premiere version de
ComNet, tenue en 1993, aattiré plusde
8800 visiteurs professionnels de 21.
Les organisateurs affirment que les
grandes institutions de financement in-
ternational fournissent d’importants
préts pour des projets d’améliorations,
notamment en République tchéque, en
République slovaque, en Hongrie, en
Pologne, en Roumanie et en Bulgarie
ol les marchés des télécommuni-
cations pourraient bien représenter
30 milliards $ d’ici I’an 2000!

Pour plus de renseignements, com-
mu-niquer avec le représentant cana-
dien aupres des organisateurs : Ross A.
Cowan, 81 Ramsgate, Ottawa (Ontario)
K1V 8M4. Tél.: (613) 733-7822.
Fax : (613) 733-7131.

unique de montrer au monde leurs tech-
nologies appropriées et leur leadership
dans ce domaine — surtout aux repré-
sentants des petits Etats insulaires en
développement. Ils auront cette possi-
bilité én achetant leur propre kiosque ou
enutilisant le kiosque d’information du
ministere des Affaires étrangeres et du
Commerce international pour pré-
senter leurs produits ou brochures
promotionnelles.

SUSTECH?94 se tiendra en conjonc-
tion avec la Conférence globale des
Nations Unies sur le développement
durable des petits Etatsinsulaires, qui
représentera 185 pays et qui devrait
attirer 4000 participants. La foire com-
merciale internationale SUSTECH at-
tirera des entreprises de premier plan
qui viendront y exposer leurs produits
dans neuf grands secteurs. Ces secteurs

Electronique a Séoul
Séoul — Les producteurs et ache-
teurs canadiens de machines élec-
troniques ont Ia possibilité d’explo-
rerce marché en Corée. 11 leur suffit
de participer a la Foire électrique
internationale de Séoul (SIEF’94)
qui se tiendra du 5 au 9 juillet 1994.

On y présentera notamment des
machines électriques tournantes, des
appareils électriques fixes, des ap-
pareillages de commutation et de
contrdle, des cibles et des fils ainsi
que des installations, des techni-
ques et des services de génération
d’énergie.

Les sociétés qui veulent obtenir
plus de détails ou qui songent &
participer a cette activité devraient
contacter, avant le 10 avril 1994,
le Korea Trade Centre, Toronto,
C.P. 9, Suite 600, 65 Queen Street
West, Toronto (Ontario) MSH 2MS5.
TéL.: (416) 368-3399.

Fax : (416) 368-2893.

sont la préparation aux catastrophes, la
pharmacie et 1a biotechnologie, I’assai-
nissement de 1’eau, la réduction de la
pollution, les sources d’énergie de
remplacement, la gestion des déchets,
la technologie de l’'information, la
gestion des ressources coticres et ma-
rines, et les biens de consommation
sans danger pour I’environnement.

Les sociétés intéressées a participer a
SUSTECH’94 devraient contacter
Charlotte Hutson, agent commercial,
Haut-commissariat du Canada,
Bridgetown, Barbabe. Tél.: 809-429-
3550. Fax : 809-429-3780.

...eta Trinidad ...

Port-of-Spain — EXPO’94, une ex-
position commerciale internationale
plurisectorielle sera tenue du 15 au 24
avril dans la capitale de la Trinité.

Les sociétés canadiennes sont invi-
tées a participer a 1’Exposition en
achetant leur propre kiosque ou en
utilisant le kiosque d’information du
ministére des Affaires étrangéres et du
Commerce international pour présen-
ter leurs brochures promotionnelles.
Plus de 2000 invitations ont été en-
voyées a des acheteurs de I’Amérique
du Nord, de I’Amérique latine, de
1’Europe, du Moyen-Orient et de I'Ex-
tréme-Orient. Votre participation
pourrait vous donnez acceés aux mar-
chés étrangers.

Cette exposition de 10 jours couvre
notamment les secteurs suivants : véte-
ments et accessoires, composants
d’automobile, produits cosmétiques et
de soins personnels, aliments et bois-
sons, matériaux d’emballage, produits
électriques et électroniques.

Les sociétés intéressées a participer
a EXPO’94 devraient contacter
Ramesh Tiwari, agent commercial,
Haut-commissariat du Canada, Port-
of-Spain, Trinité. T€l.: 809-623-7254.
Fax : 809-624-6440.
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SINGAPOUR 1994 : calendrier partiel des foires commerciales

Un certain nombre d’expositions vi-
santprincipalement le marché asiatique
se tiendront a Singapour en 1994.

Les renseignements sur les mani-
festations ci-aprés nous ont été com-
muniqués parle représentant canadien
auprés des organisateurs. Les inté-
ressés sont priés de communiquer
avec lui pour obtenir de plus amples
détails : UNILINK, 50 Weybright
Court, Unit 41, Agincourt (Ontario)
MI1S 5A8. Tél. : (416) 291-6359.

Fax : (416) 291-0025.

Salon culinaire94-Du 11 au 14 avril
1994 - Le Neuvieme salon culinaire
international est un concours mettant
en valeur les talents culinaires des équi-
pes nationales et régionales, des entre-
prises d’alimentation, des hétels et des
traiteurs.

Foodand Hotel Asia94-Dul2au 15
avril 1994 - Le Neuviéeme salon-
conférence asiatique international
des aliments et boissons, des hétels,
des restaurants et des équipements,
fournitures et services de traiteurs
présentera des produits alimentaires et
de consommation, du matériel de pré-
paration des boissons et de service, des
systémes d’inscription, de comptabilité
et de contréle des stocks, des systémes
de communications et de sécurité, des
produits de nettoyage et d’entretien,
des meubles et des accessoires, des
aménagements de boutique, des élé-
ments de rayonnage et des modules de
rangement.

ProPak Asia 94 - Du 12 au 15 avril
1994 - La Septieme exposition-collo-
que internationale asiatique sur la
transformation des aliments et la
technologied’emballageprésenteradu
matériel de conditionnement des ali-
ments, des machines et des matériaux
d’emballage, des additifs en vrac, des
ingrédients alimentaires, la production
des conserves en boite, des repas-
minute, des plans et devis de construc-

tion d’usine et des services d’experts-
conseils.

AsianInternational Gift Fair 94 -Du
10 au 13 mai 1994 - La Cinquiéme
foire commerciale internationale
asiatique des produits de consomma-
tion mettra en vedette les cadeaux d’en-
treprise, les figures de personnages, les

jouets et les jeux, les produits électroni-

ques grand public, les objets d’art et
d’artisanat, les vétements et accessoires
de mode, les décorations de féte, les
intérieurs de maison, les articles de cuir,
les tableaux et cadres, les articles de
sports et loisirs, les articles de bureau et
les cartes de voeux, les bijoux, les
montres et les horloges.

CommunicAsia%94 - Du [*au 4 juin
1994 - Le Huitieme salon-colloque
international asiatique sur les com-
munications électroniques et la tech-
nologie de ’information mettra en
vedette le matériel, les systemes et les
services de télécommunications pour
réseaux publics et privés; les services et

Conférence du mois de mars

le matériel de réseau numérique &
intégration de services; les communi-
cations textuelles, les communications
mobiles et les communications radio;
I’optique de fibres; systémes de
télédistribution; technologie des satel-
lites; lacréationde réseaux; latéléphonie
publique et privée; les technologies de
transmission; les réseaux et le matériel
de bureautique; les aides audio-visuel-
les, les ordinateurs mallettes, I’éditique,
les fournitures de bureau, les micro-
ordinateurs, les ordinateurs centraux,
les postes de travail et la bureautisation.

BroadcastAsia94 - Du 1 au 4 juin
1994 - Troisiéme salon duson, dufilm
et de la vidéo de I’Asie-Pacifique :
matériel de production de radio-télévi-
sion, de vidéo et de cinéma, télévision
haute définition, journalisme électroni-
que par satellite ou autre, production
vidéo légere, équipements de studio,
micro-ondes, émetteurs et récepteurs,
tests et mesurage, éclairage, énergie,
cibles et accessoires.

Les échanges Canada-Thailande

Les entreprises canadiennes dési-
reuses d’explorer les possibilités de
relations commerciales avec la
Thailande peuvent communiquer
avec la Thailand Business Associa-
tion of Canada (TBAC).

La TBAC est aussi le point de con-

tact pourl’Asia’s New Growth Circles
Conference, qui se tiendra du 3 au 6
mars 1994 i Chiang, en Thailande. Il
s’agitd’une conférence commerciale
internationale sur les marchés qui
émergent dans le quadrilatére
Birmanie-Laos-Thailande-Yunnanet
dans le bassin inférieur du Mékong.

Fondée au début de 1993, et dispo-
sant de bureaux & Toronto et a
Bangkok, la TBAC est un organisme

privé & but non lucratif formé de

nombreux membres. Son objectif est
de faciliter et de promouvoir le com-
merce et I'investissement bilatéraux
entre le Canada et la Thailande. Elle
a pour mandat'd’aider les entreprises
canadiennes a pénétrerle marché thai-
landais, oua y accroitre leur présence,
d’aider les firmes thailandaises a se -
développer au Canada et de devenir
le point de convergence de I’infor-
mation et des études surle commerce
entre la Thailande et le Canada.
Pourrenseignements surla TBAC,

ses services ou surune fagonde péné-

trer le marché thailandais : Thailand
Business Association of Canada, 280,
avenue Spadina, 4*™ étage, Toronto
(Ontario) M5T 2E3. Tél.: (416) 597-
8212. Fax : (416) 597-8571.
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Prochaine étape : Edmonton

Grace aux missions de commerce, les frontieres disparaissent

Les représentants de plus de 185 fa-
bricants québécois et 170 maisons de
commerce canadiennes et étrangeres se
sont réunis 3 Montréal le 1er décembre
1993 pour discuter de possibilités im-
médiates d’exportation, d’arrangements
de représentation, de perspectives d’in-
vestissement, de transferts de technolo-
gie et de coentreprises. Y étaient re-
présentées des maisons de commerce
du Canada, du Mexique, de]’ Amérique
du Sud, de Taiwan, de Hong Kong, des
Etats-Unis, de 'Inde, de 1’Europe de
I’Est, duJapon, de 1’Europe et du Maroc.
Lespossibilités offertes sur presque tous
les marchés et dans tous les secteurs de
production y ont été discutées. «Les
fournisseurs nous ont généralement
demandé quand se tiendra le prochain
salon, a déclaré Alain Gagnon, direc-
teur de 1’Association des maisons de
commerce extérieur du Québec
(AMCEQ). Ce salon de promotion des
exportations est le salon commercial
le plus réussi qui ait été organisé a
Montréal en 1993.»

«La chance de rencontrer autant de
représentants de maisons de commerce
le méme jour au méme endroit était
pour nous un moyen extrémement ren-
table de recenser les nouvelles possibi-
lités etd’explorer de nouveaux marchés
sans le cofit additionnel d’une visite sur
place, a affirmé un fabricant de
Sherbrooke. Nous pouvons utiliser les
antennes, les ressources et les compé-
tences internationales des maisons de
commerce sans avoir 3 embaucher et a
former du personnel additionnel. La
plupart des maisons de commerce ache-
tent en fait fob a I’usine; notre vente a
I’extérieur devient donc une transaction
intérieure sans risque d’exportation.»

Dans la matinée, les fournisseurs ont
pu entendre des exposés sur les avanta-
gesde la collaboration avec les maisons
de commerce et sur les débouchés glo-
baux du point de vue du négociant.
Dans1’aprés-midi, ils ont présenté leurs
produits et brochures aux maisons de

commerce qui se trouvaient 13 pour
discuter de nouvelles possibilités d’af-
faires A 1’étranger et pour trouver de
nouveaux produits a exporter. Un ré-
pertoire complet de tous les participants
etdeleurs domaines d’intérét a aussi été
publié.

Cette série pan-canadienne de sé-
minaires/salons commerciaux se
poursuivra au Centre des congres
d’Edmonton le 6 avril 1994 pour les
fabricants et transformateurs des
Prairies.

Svrie, Liban

Des salons seront aussi tenus a |
'International Centre de Mississauga
le 15 juin 1994 et au Vancouver
Trade and Convention Centre le 8 dé-
cembre 1994.

Pour savoir comment votre société
peut participer au salon et profiter de
I’établissement de relations avec des
maisons de commerce, contacter
Mike Reshitnyk, Direction des indus-
tries de services et des transports,
MAECI, Ottawa. Tél.: (613) 996-1862.
Fax : (613) 996-1225.

Mission en télécommunications et énergie

L’Ambassade canadienne a Amman,
Jordanie, organise une mission d’une
semaine en Syrie et au Liban début

~mars 1994. Ces deux pays sont en
train de modemiser et étendre leurs
réseaux de télécommunications et
d’énergie. Pour plus de renseigne-

ments sur les produits et services re-
cherchés par la Syrie et le Liban et si
vous desirez vous joindre a cette mis-
sion, priere de communiquer avec la
section commerciale de I’ Ambassade
canadiénne 3 Amman. Fax : 962-6-
689-227. Tél. : 962-6-666-124.

Bahrain acceille des foires commerciales

Pour plus de détails sur ces foires,
s'adresser @ UNILINK, 50 Weybright
Court, Unit 41, Agincourt (Ontario)
MIS 5A8.Tél. : (416) 291-6359. Fax :
(416) 291-0025.

GEQ 94 — Du 25 au 27 avril 1994 -
L’Exposition-colloque internationale
sur les géosciences réunira des fabri-
cants et des fournisseurs internationaux
de matériels et de logiciels spécialisés
pour I’industrie pétroliere.

Middle East Infotech 94 — Du 30
mai au2 juin 1994 - Le Huitiéme salon
international de ’ordinateur, de la
technologie de ’information et des
systemes pour le Moyen-Orient pré-
senteratoute la gamme des ordinateurs,
destechnologiesdel’informationet des
systémes de gestion, dans les catégories

suivantes : ordinateurs, périphériques
et systemes; applications logicielles en
arabe et en anglais; pieces et accessoi-
res; infographie; services et experts-
conseils; services bancaires; systémes
de communications commerciales;
mobilier, équipement et fournitures de
bureau.

Bahrain Fair 94 — Du 30 juin au 8
juillet 1994 - Le Septieme salon du
tourisme et du commerce est une ex-
position publique sur le tourisme et les
biens de consommation. 1l y aura des
représentants des conseils nationaux de
promotion du tourisme, des hotels, des
compagnies aériennes, des agences de
voyage, des organisateurs de voyages
etdes restaurants, ainsi que des vendeurs
de biens d’équipement généraux.
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Au calendrier

Toronto — Le CUBC (Canada-Russia
Business Council) organise une confé-
rence intitulée «Financing and
Guaranteing Commercial Ventures
in Russia» les 23-24 février 1994.
Les conférenciers incluent des cadres
supérieurs de 1a Banque européenne de
reconstruction et de développement
(BERD), de la Banque mondiale et
de la Corporation de financement
international, ainsi que des banquiers
commerciaux et des assureurs. Les
participants y apprendront comment
concourir pour décrocher des contrats
de fourniture de biens, d’équipements,
de travaux civils et de services-con-
seils. Les conférenciers expliqueront
comment s’y prendre pour obtenir du
financement pour leurs projets et des
garanties a leurs investissements.
Renseignements : Susan Santiago ou
André Benoit, CUBC, Toronto. Tél:
(416) 862-2821. Fax: 962-2820.

Toronto — le 26 février 1994 —
Introduction to Import/Export:
Getting Started; le 27 février —
International Marketing : Buying,
Selling & Sourcing Imports &
Exports; le 5 mars — International
Finance : Financing Imports &
Exports & Getting Paid; le 6 mars —
Customs, Documentation, Transport,
Insurance. Ces séminaires d’une jour-
née, offerts 2 165 $ chacun, TPS en sus,
sont organisés par la Warrington Inter-
national Import/Export Trade

Consultants Inc. Pour s’inscrire ou pour
renseignements, communiquer avec G.
(905) 889-
(416) 947-1534.

Schmelzle, a Toronto. Tél. :
4083. Fax :

Kingston — le 4 mars 1994 -
L’émergence des possibilités de com-
merce et d’investissement au Viet
Namestle sujetd’une conférence d’'une
journée qui se tiendra ici dans le but de
promouvoir et de développer le com-
merce et I'investissement entre le Ca-
nada et le Viet Nam. Communiquer
avec le Vietnam Canada Trade Council
a Ottawa. Tél. : (613) 230-2828.

Fax : (613) 235-1515.

Calgary — 6-7 mars 1994 — Grocery
Showcase West’94 — Plus de 3300
acheteurs industriels et décisionnaires
sont attendus a cette premiére confé-
rence-exposition del’industrie de 1’épi-
cerie parrainée par la Fédération canadi-
enne des épiciers indépendants (FCEI).
Contacter la FCEI, Edmonton (AB),
tél.: (403) 488-7184; fax : (403) 488-
1337; oula FCEI, Don Mills (ON), tél.:
1-800387-0175; fax : 416-449-7188.

Queen’s offre un cours sur l’exportatwn

La School of Business de I’ Um-i
versité Queen’s lancera, le::mois
prochain, un programme de perfec-

objet de les aider a réussir sur les
marchés internationaux. = ‘
DevelopngxportMarkets que’
1’on dit étre le premier programme
de ce genre, se déroulera du 20 au
25 mars 1994 et intéressera les’
gestionnaires' qui exportent. des
produits ou des services, se prépa-
rent & pénétrer un marché extérieur
ou ‘travaillent ‘avec .un partenaire
étranger. Il permettra‘aux partici-
pants de comprendre la réalité des
marchés internationaux, d’élaborer

des stratégies de pénétration de
marchés extérieurs, d’apprendre des

facons de mettre en oeuvre
efficacementdes plansd’expansion-
internationale et d’obtenir acces a
des sources de renseignements sur
les marchés étrangers.

Pour M. Harry Rogers, sous-
ministre 'du Développement  éco-

'nomlquedel Ontano, «.ils’ agltd’un :
- des meilleurs programmes mterna-q
. tionaux jamais offerts » iy
tionnement de cadres qui a pour

Pour obtenir une brochure oude plus
amples renseignements sur le program-

me Developing Export Markets :

Donald Nightingale ou Donald
Macnamara, School of Business, Uni-
versité Queen’s. Tél.: (613) 545-2371.
Fax:(613)545-6585.

Un consul honoraire

L’ancien agent de commercedel’am-
bassade du Canada & Caracas, Bruce
Todd, aidera a la promotion des acti-
vités commerciales canadiennes dans
I'fle de Margarita, au Venezuela, oliil a
été nommé consul honoraire.

Son adresse est la suivante : Consul
Honorario de Canada, Sector Bella
Vista, Calle Alejandro Hernandez, Res.
Mediterraneo, Edif. Tirreno, Porlamar,
Edo. Nueva Esparta, Venezuela.

Tél. : 58.95/636568.

InfoEx (anciennement InfoExport) est un centre qui offre des services de conseils et de renseignements auq
exportateurs canadiens. Les sociétés canadiennes qui s’intéressent 4 ’exportation peuvent comrr'r""imu-r cang

frais avec InfoEx au 1-800-267-8376 (région d’Ottawa : 944-4000).
Pour obtenir les publications du MAECI, faire parvenir par télécopieur une demande sur pap
la société, au (613) 996-9709. Indiquer le code de la publication (entre parenthéses).
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Californie/Canada "

L’alliance stratégiqus

Saviez-vous que la Californie a une
population supériecure a celle du Ca-
nada et que son économie est plus im-
portante que ’économie canadienne?
Saviez-vous égalementque larégion de
labaiede San Franciscoestle quatrieme
marché en importance aux Etats-Unis?

Une alliance stratégique avec une
entreprise du nord de la Californie
pourrait étre le meilleur moyen d’accé-
der & ce marché immense ou i certaines
des technologies les plus avancées du
pays!

C’est pourquoi lasectiondes investis-
sements du consulat général du Canada
aLos Angelesarécemment parrainé, en
collaboration avec les provinces de
Québec, d’Alberta et de Colombie-Bri-
tannique, la derniére rencontre d’une
série consacrée aux liaisons commer-

ciales, qui a eu lieu a Pleasanton (juste
au sud-est d’Oakland) et 8 Sacramento.

La réaction des entreprises locales a
été trés encourageante, et dix-neuf
d’entre elles ont manifesté un sérieux
intérét & 1'égard d’un partenariat avec
des entreprises canadiennes. Continuez
votre lecture! Peut-étre allez-vous
tomber sur 1'occasion que vous atten-
diez depuis si longtemps!

Le document qui suit présente le ré-
sumé des possibilités de partenariats
stratégiques proposées. Pour obtenir
les noms et adresses des personnes a
contacter, priére de s’adresser a
David McNamara, au Bureau com-
mercial du consulat du Canada, 50
Fremont, Suite 1825, San Francisco,
CA 94105, T€L : (415) 543-2550, poste
22. Fax : (415) 512-7671.

Energielenvironnement

Mission en provenance d’Israel et de la Palestine

Si votre entreprise travaille dans les
secteurs des technologies environ-
nementales ou de 1'énergie, peut-étre
serez-vous intéressé a assister aux ma-
nifestations suivantes, organisées parla
section commerciale de 'ambassade
du Canada a Tel Aviv :

« L’ambassade est en train de réunir
une vaste délégation d’Israéliens et de
Palestiniens en vue de la conférence sur
I’environnement et de la foire commer-
ciale Globe 94 qui auralieu a1 Vancouver,
du 21 au 25 mars 1994. L’ambassade
profitera de cette manifestation impor-
tante pour organiser un colloque
aVancouver, auquel les entreprises ca-
nadiennes intéressées seront invitées.
Ces colloques porteront sur les possi-
bilités de projets environnementaux en

Isra€l ainsi qu’en Cisjordanie et dans la
bande de Gaza.

« L’ambassade organise actuellement
une visite au Canada pour un groupe
israélo-palestinien de responsables de
’énergie. La visite est prévue pour le
début mars 1994. La société d’électri-
cité d’Isra€l a annoncé un programme
de développement sur dix ans, évalué a
8.7 milliards de dollars. En outre, il est
fortement question d’une entente de
coopération énergétique entre les Is-
raéliens et les Palestiniens, qui pourrait
étre étendue ad’autres régions du
Moyen-Orient.

Oninvite les entreprises intéressées a
communiquer avec Valérie Latraverse,
MAECI. Tél.: (613) 944-6994. Fax :
(613) 944-7431.

irché

LOGICIELS ET SYSTEMES
INFORMATIQUES

Century Analysis Incorporated

Entreprise privée de conception de
logiciels, Century Analysis Incor-
porated, formée en 1975, se spécialise
dans les ordinateurs centraux, les sys-
témes UNIX et les postes de travail. En
assurant I'intégration de cadres d’ex-
ploitation disparates en un réseau co-
hérent,’entreprise vientrésoudre, avec
ses logiciels, les problémes posés par

Supplément
CeBIT 94

I"utilisation de systémes multiples,
hétérogenes et multinormes. Century
souhaite établir un partenariat avec des
entreprises de vente canadiennes ayant
I’expérience des domaines des soins de
santé, des télécommunications. de la
fabrication ou des marchés publics.

Enigma Logic

Fondéeil y adouze ans, Enigma Logic
se spécialise dans le développement de
logiciels. Elle s’est lancée surle marché
avec un logiciel prét a utiliser, destiné a
I'identification des utilisateurs et au

(Voir page 2 — L’alliance)
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contrdle d’acces aux systémes informa-
tiques 4 haute sécurité. Principaux
clients : les grandes multinationales tra-
ditionnelles qui sont équipées de postes
de travail, d’ordinateurs personnels ou
de réseaux locaux multiples. Enigma
souhaite un partenariat avec un intégra-
teur de systemes afin de mettre au point
des produits complémentaires ou pour
Paider a vendre ses produits au Canada.

Digital Information Systems Inc.

Cette entreprise de développement de
logiciels, fondée en 1976, est surtout
connue pour son Synergy DBL, un lan-
gage de programmation de gestion
avancé, conforme aux normes ANSI.
Plus de 150 000 bureaux, répartis dans
le monde entier, utilisent des applica-
tions commerciales écrites en Synergy.
Digital cherche des entreprises cana-
diennes spécialisées dans la création
de logiciels afin d’exploiter conjoin-
tement des possibilités de développe-
ment d’applications de gestion pour
le marché canadien.

Radcon Radar Control Systems

Ce groupe de R-D se spécialise dans
les systtmes de contrle radar. Les
compétences techniques de I’entreprise
s’étendent aux systémes d’armement,
a I’électronique des micro-ondes et de
la vidéo, a la conception de matériel
numérique, au développement de
logiciels numériques et a I’analyse
mathématique. L’entreprise a mis au
point quatre technologies brevetées
qu’elle désire commercialiser.

Wyatt and Associates

Wyatt and Associates offre des logi-
ciels de gestion de casinos (en mode
DOS) qui permettent une gestion infor-
matisée des machines a sous de casinos,
et d’assurer le suivi des joueurs et la
gestion du distributeur de monnaie.
Le méme logiciel peut servir a des
applications destinées & des salles de
jeux vidéos et a des distributeurs auto-
matiques. L’entreprise est a la recher-
che d’investisseurs intéressés a finan-
cer le développement de plaques inté-
grées pour machines a sous cablées qui
permettraient une collecte permanente
de données. Elle aimerait également
trouver des distributeurs au Canada.

XSoft

Cette filiale de Xerox offre des logi-
ciels qui favorisent une meilleure
utilisation des ordinateurs 2 des fins
de création, ainsi que de saisie, de ges-
tion et de communication d’idées
et d’information consignées dans des
documents. Elle s’intéresse aussi au
développement de systémes de gestion
des documents afin d’améliorer la pro-
ductivité administrative. L’entreprise
peut déja offrir un certain nombre de
technologies a qui voudrait en acquérir
la licence d’exploitation, faire un
échange ou mettre au point un produit
€n commun.

A suivre au prochain numéro

Un logiciel qui simplifie les opérations

Un logiciel d’ordinateur personnel
visant & simplifier les formalités d’ex-
portation a été élaboré par la société
Export Freight Management Services
de Toronto.

Appelé Exportise, ce logiciel permet
a Iutilisateur de gérer les données sur
les cofits, les destinataires, les transpor-
teurs, etc., de déterminer les destinations
desservies par les divers transporteurs,
de répondre par télécopieur aux deman-
des de prix, de rempliret d’imprimer un
grand nombre de formulaires d’expor-
tation et d’expédition, et d’exécuter
beaucoup d’autres fonctions.

Il offre également une base de don-
nées sur les douanes et les transports a
I’étranger.

Rédacteur en chef : Sylvie Bédard
Rédacteur: Don Wight
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Expédiera:

Sa structure est simple : il suffit de
connaitre le maniement d’un clavier et
d’une souris pour maitriser rapidement
le systéme, assez souple pour répondre
a des besoins administratifs trés divers.

La version DOS devrait étre diffusée
au début de I’année et la version
WINDOWS, un peu plus tard.

Pour plus de détails, communiquer
avec Lucien Hamel. Tél. : (416) 4-
EXPORT (439-7678). Fax : (416)
431-1815.

Pour répondre
aux questions de
Pagro-alimentaire

Les exportateurs 2 la recherche
de renseignements surle GATTet
sur I’industrie agro-alimentaire
canadienne peuvent maintenant
utiliser un numéro 1-800. Grice &

. cetteligne téléphonique sans frais,
établie par Agriculture et Agro-
alimentaire Canada, on peut obte-
nir des réponses et des fiches do-
cumentaires sur le GATT et son
impact sur I’agriculture. Le nu-
méro est le 1-800-668-1266.

Ministére des Affaires étrangeres et du Commerce international (MAECI)
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Technologie de Finformation o du 16 au 23 mars 1934 o Hanovre (Allemagne)

PLEINS FEUX SUR LE SECTEUR
CANADIEN DE LA TECHNOLOGIE
DE I’ INFORMATION

A titre de pays partenaire, le Canada jouera un réle primordial
a CeBIT 94, /a plus importante foire commerciale du monde
consacrée a la technologie de I'information (T1), qui se déroulera
du 16 au 23 mars, & Hanovre, en Allemagne.

S i vous étes parmi la centaine

d’entreprises canadiennes de TI qui
exposeront a CeBIT 94, si vous prévoyez
figurer parmi les quelque 700 000 visi-
teurs qui se rendront a 'exposition ou si,
tout simplement, vous zieutez en direc-
tion de I'Europe et au-dela dans l'espoir
d’y trouver des débouchés pour vos pro-
duits et vos services de TI, CeBIT 94
constitue une occasion unique de
pénétrer plus avant, pas seulement sur le
marché allemand, mais sur le marché
mondial de la TI.

Pour élaborer une stratégie d’expor-
tation, de toute évidence, il faut con-
naitre 3 fond le marché qu’on désire
pénétrer. De 1 l'importance des mani-
festations comme CeBIT. Au départ, il
est important de trouver par oll com-
mencer. L'apergu ci-dessous vous don-
nera des idées générales sur les mesures
que vous pourriez prendre non seulement
avant et pendant cette importante foire
commerciale de la TI, mais encore par
apres, au cours de la période cruciale de
suivi. Nous examinerons les débouchés
dans les secteurs des télécommuni-
cations, du matériel, des logiciels et
des services informatiques sur les
marchés en croissance de certains des
plus petits pays d'Europe et d'ailleurs.
Commengons cependant par un bref
apergu des deux grands marchés de la Tl

Tecunoineie o l'uxrﬁar.mnau o oy 16 Ay 23 nuass 1998 o Hawovee (Ausnocse) © CeBm 94 @ Tecenotcsie of Uisfosruancy o c2 16 au 23 russ 1834 o Hanovme (Auenac)

que représentent les économies du
Royaume-Uni et de I'ltalie.

Royaume-Uni

Le Royaume-Uni est le troisieme
partenaire commercial du Canada et I'un
des points d’entrée les plus populaires en
Europe pour les entreprises canadiennes
de TL. Environ 60 p. 100 de I'investisse-
ment canadien en Europe va au R.-U,,
en grande partie dans le secteur de la TI

Hormis P'Allemagne, le R.-U. sera le
principal exposant de 'UE a CeBIT 94
et le quatridme exposant mondial en
importance. Le haut-commissariat du
Canada a Londres a produit une dis-
quette publicitaire sur la participation du
Canada a CeBIT et en a envoyé plus de
20 000 copies a des entreprises de Tl du
Royaume-Uni.

Italie

Le secteur italien de la Tl continue
de prendre de 'envergure malgré la per-
sistance de la récession économique.
L’augmentation des revenus totaux du
secteur de la Tl en 1992, de 3 p. 100
(65 milliards $ CAN), fait que, au sein
de I'UE, I'ltalie se situe au deuxieme
rang, aprés 'Allemagne, pour ce qui est
de la croissance de ce secteur.

L’lItalie traverse actuellement une
période de changements sociaux, poli-
tiques et économiques. Dans ce con-
texte, la TI jouera un réle de plus en plus
important. La déréglementation, la réor-
ganisation et la privatisation en cours

Nous examinerons les débouchés dans les
secteurs des télécommunications, du matériel,
des logiciels et des services informatiques

sur les marchés en croissance.

et en particulier dans celui des télécom-
munications. Le marché du R.-U. est le
marché le plus ouvert de I'Union
européenne (UE) pour ce qui est des
télécommunications. Il joue un role de
chef de file mondial dans le domaine des
services combinés de cablodiffusion et de
téléphonie, ou les entreprises canadi-
ennes occupent aussi une place de pre-
mier choix, soit dit en passant.

des secteurs d’activité induira une forte
croissance du secteur des services et, par
conséquent, de la demande d’équipe-
ments et de systémes. Les principaux
débouchés constituent le multimédia, les
systemes de géomatique, les systemes de
CAQJFAQ, le traitement des images, les
communications sans fil, la program-
mation orientée-objet, 'équipement
pour réseaux numériques avec intégra-
tion des services (ISDN), etc. 2
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MATERIEL, LOGICIELS ET

SERVICES INFORMATIQUES :
MOTEURS DE CROISSANCE

Danemark
Tant par lampleur ‘de linfor-

matisation (nombre d’ordinateurs par
habitant) que par 'expérience pratique

dans le domaine de 'informatique,..-..

le Danemark. est devenu le chef-de file
européen en ld-matiere. De nombreux
fournisseurs canadiens. de matériel et
de logiciels font déja des affaires 1a-bas,
et leurs ventes y croissent de fagon
encourageante.

C'est sans doute le marché danois de
la consommation qui connaitra, en
1994, la croissance la plus marquée pour
ce qui est de la demande de logiciels. La
croissance des secteurs manufacturier et
commercial sera plus modérée. Des
débouchés existent pour la plupart
deslogiciels, a 'exclusion des logi-
ciels administratifs. Les secteurs des
logiciels techniques, des logiciels de
graphisme, des logiciels de communi-
cation et des logiciels utilitaires et
d’exploitation des systémes pour toutes
les plates-formes offrent du potentiel.
C'est, semble-t-il, en particulier le
secteur des logiciels de communication
qui connaft une croissance rapide. Il'y a
également du potentiel pour les applica-
tions de Windows.

Les fournisseurs canadiens de logi-
ciels spécialisés qui désirent une étude
de marché particuliére sont priés de
communiquer avec la Section com-
merciale de I’ambassade du Canada
a Copenhague.

Coté matériel, le marché danois ne
présente de perspectives intéressantes
que dans. le secteur des périphériques
(par exemple, pour les produits com-
plémentaires qu'exigent certaines appli-
cations spécialisées dans les domaines
dés communications, de I’émulation,

-de I'imagerie et du graphisme haute

résolution).

Suisse
En 1992, la valeur du marché suisse
des logiciels et des services a atteint en-

viron 3,7 milliards $ CAN. Le marché se .-

répartit comme suit : 40 p. 100 pour les
logiciels standard, 18 p. 100 pour les

logiciels sur mesure;:37 p. 100 pour les
services et 5 p. 100 pour la formation.
L’adoption de la nouvelle loi sur le droit
d’auteur, entrée en vigueur.le 1¢ juillet
1992, qui.englobe. exphcxtement les logi-
ciels, contribuera' en partie  la crois-

sance prévue de 4 p. 100 dans le secteur”

des logiciels standard Jusque-la;:la-pira-
terie des logiciels ‘était chose courante,
d’autant plus que;les prix des:logiciels

. pratiqués en Suisse pouvaient atteindre

jusqu’a deux ou trois fois le prix sur le
marché américain. Les entreprises cana-
diennes ne devraiént pas perdre cela de
vue et n'explorer les débouchés | commer-
ciaux que pour lés produits qui pour-
raient désormais devenir concurrentiels
en Suisse. On prévoit, en outre, une
croissance dans le'secteur-des:sérvices,
principalement ‘dans. des domaines
d'introduction récente comme le réseau-
tage, les services:de bases de données
(informationen direct) et la résolution
de problemes.’

République tcheque et

‘Slovaquie

Tant le régime tchéque que le
régime slovaque sont trés ouverts aux
importations : ils n’exigent pas de
licences d’impdftatidn et mettent des
devises étrangeres a la disposition des
gens d'affaires locaux pour leurs activités
commerciales. Entre 1991 et 1992, les
exportations canadiennes vers I’anci-
enne fédérarion tchécoslovaque ont
quintuplé pour atteindre 75 millions $.
Les entreprises qui réussiront  s’installer
sur'les marchés tchéque et slovaque
feront un premier pas important vers
les marchés plus vastes de I'ancienne
Union soviétique, qu’ils’ pourront
exploiter des lors que le climat
économique se sera normalisé...

Les débouchés sont trés prometteurs

pour les entreprises canadiennes qui
vendent des logiciels spécialisés ou
du matériel de pointe. Elles peuvent
s'assurer les services de représentants
locaux et tirer parti de réseaux de vente
relativement bien développés. Dans le
secteur des services, les gros intégrateurs

canadiens de systémes auraient intérét 3
envisager la possibilité de pénétrer ces
marchés — peut-&tre en partenariat avec
une entreprise locale — s’ils veulent
participer & d’éventuels grands projets.
Les informaticiens tchéques et slovaques
sont trés compétents, mais les entre-
prises étrangeres peuvent offrir leur sens
des affaires et leur savoir-faire que ces
deux pays, prisonniers de I’économie
planifiée depuis des années, s’efforcent
maintenant d’acquérir; '

Finlande

Le-marché finlandais de I'infor-

grr,mathue est trés développé et la Finlande

se targue d’avoir la plus haute densité
de micro-ordinateurs du monde. Les
entreprises finlandaises de logiciels
ont manifesté leur désir de trouver des
partenaires canadiens avec qui conclure
des ententes de comarketing ou
travailler conjointement 2 la conception
de produits. i

France
Dans le marché frangais du logiciel,

le gros des activités est’centré sur le
domaine de 'administration des affaires

“(comptabilité, gestion budgétaire et

:gestion des immobilisations, gestion de
la paie et du personnel, gestion de
Pentretien et de la production ou gestion

~:commerciale). Trois secteurs sont parti-

culierement prometteurs, a savoir la
gestion du personnel, la gestion de
l'entretien et la gestion des achats.

La France posséde déja de trés
bonnes compétences dans le secteur des
logiciels spécialisés en gestion des
affaires, mais doit affronter la concur-
rence étrangere, surtout pour les logiciels
de gestion des gros systemes et les logi-
ciels a vaste distribution pour micro-
ordinateurs, entre autres dans les
domaines de la gestion de projets et du
soutien décisionnel. Un créneau existe
pour les progiciels de génie logiciel et de
gestion des données destinés aux créa-
teurs de logiciels.

Pays-Bas

En 1991, le marché néerlandais
du matériel, du logiciel et des services
informatiques était évalué entre 12,4 et
13,1 milliards de dollars, ce. qui
représente une augmentation approxi-
mative de 6 p. 100 par rapport a 1990.
Plus de la moitié des transactions visait
la vente de logiciels et de services.
Le segment du matériel pour micro-
ordinateurs (surtout pour les périphé-
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riques et les produits complémentaires)
présente des perspectives intéressantes,
en particulier dans le domaine des
communications de données {c’est-a-
dire les produits*destinés & des réseaux
locaux ou & des réseaux a grande
distance). De nombreuses marques
de micro-ordinateurs:compatibles IBM
sont déja en vente sur le marché. Les
ventes d’ordinateurs mallettes ont eu de
la difficulté 4 démarrer aux Pays-Bas,
mais vont en croissant maintenant.

Ces derniéres années, les ventes de
matériel et de logiciels ont connu une

croissance suivant une courbe'descen-

dante. En 1993-1994, on prévoit que le
taux de croissance se stabilisera aux
environs de 12 3 p. 100.

La plupart des logiciéls- vendus aux
Pays-Bas sont importés, principalement
des Etats-Unis, mais l'industrie néer-
landaise prend de 'expansion et acquiert
une vigueur particulitre dans le secteur
des progiciels standard destinés aux
entreprises. Le systeme d’exploitation
UNIX gagne rapidement en popularité,
ce qui augure bien pour les fournisseurs
étrangers de logiciels et de matériel
basés sur UNIX. Il existe également
des débouchés dans le marché des
logiciels spécialisés (par exemple, les
logiciels de graphisme et les systémes
de CAOJFAOQ, les logiciels d'éditique
et les systemes experts). Les systémes
de recherche documentaire, y compris
les systemes d’entreposage des données
optiques, sont de plus en plus

recherchés, comme le sont les logi-~

ciels et les produits complémen-
taires pout micro-ordinateurs liés
aux communications.

11 existe des possibilités de partena-
riats stratégiques dans le domaine:des
logiciels. Les Pays-Bas ont acquis leurs
lettres de noblesse dans le domaine des
systemes de géomatique (par exemple,
avec leurs modeles informatiques de
surveillance environnementale: . et
d’aménagement du territoire), mais
pourraient profiter de la complémen-
tarité des produits canadiens {par exem-
ple,1e matériel et les logiciels utilisés
dans la cartographie des grandes super-

“ficies). Ils poursuivent activement des

activités de recherche et de coopération
en matiere de systemes de géomatique.
Quelque quatre-vingt-dix entreprises
néerlandaises exposeront 4 CeBIT ot
I'on attend environ 10 000 visiteurs des

Pays-Bas, ce qui fait de ce pays la prin- -

cipale source de visiteurs étrangers
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Belgique

Avec une population de seulement

.10 millions d’habitants; la Belgique

compte pour 3,2 p. 100 du commerce
international et se classe au sixieme rang
des exportateurs de 'Union européenne.
Blottie entre deux-géants économiques,
la France et ’Allemagne, ta Belgique
figure parmi les régions du monde
les‘plus industrialisées et les plus
concurrentielles.

Les économistes évaluent a 8,4 mil-
liards $ le marché belge de la Tl en
1994. 1ls prévoient un taux de croissance
annuel de plus de 5,3 p. 100, et pensent

Avant 1989, les économies cen-
tralisées d’'Europe centrale et
d'Europe de I'Est étaient relative-
ment isolées des technologies
évoluées qui abondaient dans les
pays ‘industrialisés. Par con-
séquent, les marchés de la Tl con-
naissent un essor rapide dans ces
économies a mesure que les
organismes gouvernementaux et
les entreprises s'efforcent de
rehausser leur productivité en
recourant & !a bureautigue et a
I'automatisation industrielle.

Dans la République tchéque et
en Slovaquie, c'est le secteur des
services financiers qui se démar-

. que par sa forte croissance. Dans
le secteur industriel, la demande
grossira avec la privatisation.
Les services publics et les hopi-
taux ont aussi d'importants besains
& satisfaire en matiére de sys-
témes informatiques.

AUy PETITS MARCHES

LES GRANDES
SURPRISES

qu’il sera particulierement vigoureux
dans les secteurs des télécommu-
nications (7 p. 100), des postes de travail
informatiques (30 p. 100) et de
I'exploitation des systémes et des réseaux
(16 p. 100).

La Belgique importe une bonne par-
tie de ses produits et services de T1. Dans
le secteur du matériel, les importations
occupent une part grandissante du
marché, évaluée actuellement a 32 p.
100. Tant en fonction du PIB que du
point de vue des dépenses par habitant,
le secteur belge de la TI connait un essor
supérieur A la moyenne au sein de 'UE.

" Nouvelles possibilités en
Europe centrale et de ['Est

La Direction de I'expansion du
commerce en Europe centrale et
de I'Est (RBT), du ministére des
Affaires étrangéres et du Com-
merce international organisera,
tout de suite apres CeBIT 94 (soit
du 24 au 29 mars 1994), une mission
sur l'informatique, consacrée plus
précisément au matériel, aux logi-
ciels et aux services connexes des-
tinés 2 l'intention de la République
tchéque et de la Slovaquie.

Pour plus de renseignements,
priere de communiquer avec :

M. Hans Himmelsbach

Directeur adjoint, Direction de
I'expansion du commerce

en Europe centrale et de I'Est (RBT)
Ministere des Affaires étrangeres
et du Commerce international

125, promenade Sussex

Ottawa (Ontario) K1A 0G2

Tél. : {613) 996-7107.

Teléc. : (613) 995-8783
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Pour les experts en marketing, la
Belgique est le marché témoin par excel-
lence de I'UE..Les défis qu'il présente
sont énormes,-en partie a cause de sa
dualité culturelle qui oblige 'exportateur
a s'adapter aux différences, au niveau des
pratiques commerciales, que 1'on trouve
entre divers groupes culturels. On peut
se procurer une étude compléte du
marché belge des télécommunications &
I’ambassade du Canada & Bruxelles.

Norvege

Le marché norvégien de la TI est
parmi les plus avancés d’Europe. Son
ouverture i I'égard des technologies nou-
velles en fait aussi un marché désigné
pour Pessai des produits et des services
avant d'en étendre la distribution dans
le reste de ’Europe. -

En 1992, le marché norvégien de la
Tl était évalué a environ 3 milliards $
CAN, soit approximativement 2 p. 100
du marché ouest-européen. La propor-
tion est élevée si 'on considere que la
Norvége ne compte que 4 millions
d’habitants. Avec 230 000 micro-ordina-
teurs vendus en 1993, la pénétration des
ordinateurs personnels est particuliére-
ment poussée. Dans ce secteur, l'intérét
va surtout aux logiciels pour Windows
ainsi qu'aux logiciels et au matériel mul-
timédia. La demande d’équipement de
transmission de données, tout.spéciale-
ment pour les réseaux locaux, est égale-
ment forte. Le marché des clients-
serveurs est également prometteur, tout

comme |’est le marché des solutions
UNIX de qualité.

Suede

A Tl'instar de la Norvége, la société
suédoise est trés informatisée et méri-
terait que les sociétés canadiennes de
TI en explorent les possibilités, en par-
ticulier dans les secteurs de la trans-
mission de la voix et des données,
de l'équipement d’entreposage des don-
nées ainsi que des logiciels et des
applications spécialisés. Les com-
pétences canadiennes sont connues des
Suédois et les principaux intervenants
du marché suédois de la TI seront

présents & CeBIT 94.

Hongrie

Le secteur hongrois de la TI a
émergé au milieu des années 80. Sa con-
tribution au PIB de la Hongrie, qui érait
de 10 p. 100 en 1982, est passée a 13 p.
100 en 1986, puis a 17 p. 100 en 1990.

La valeur brute des immobilisations
dont disposent les sociétés et les institu-
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tions hongroises dans le secteur de:la TI

s’établit 2 environ 6,57 milliards $
CAN. En 1992;:le marché hongrois
comptait approximativement un
demi-million d’ordinateurs répartis entre
les administrations publiques, les
sociétés et les utilisateurs privés.; Leur
valeur totale atteignait quelque 630 mil-
lions $ CAN. La méme année, le secteur
hongrois de la TI réunissait environ
10 700 entreprises actives, soit 28 p. 100
du nombre total des'entreprises. #

A mesure qu’évolue la privatisa-
tion du secteur hongrois de’la TI, des
possibilités d’'investissement nouvelles
apparafitront -pour les entreprises

étrangdres, en particulier dans les -

«industries langagiéres» (comme, entré
autres, 'enseignement, l'éditﬁon:bu la
production cinématographique). Des
débouchés existent en outre dans les
systémes de gestion commerciale
et d’administration publique. Enfin,
les entreprises hongroises seraient
intéressées & conclure des alliances
stratégiques a des fins de déyeloppe-
ment et de production conjoints de
logiciels.

Misgmms A @E

“lsraél -

Israél posséde un secteur de la TI
diversifié¢ et dynamique. Les besoins en
matigre de sécurité et les défis d’une
économie relativement petite mais trés
sophistiquée ont donné une vive impul-
sion aux secteurs des communications et
de la TI. Le total des ventes a atteint
1,4 milliard $ en 1992, dont environ 750
millions $ (54 p. 100) au titre des expor-
tations. Les compétences techniques et
les capacités en matié¢re de R-D sont
remarquables, ce dont/témoigne 1'éta-
blissement en Israél de projets conjoints
et de centres . de R-D par d'importantes
sociétés de TI (IBM, Digital, Motorola,
Intel, Microsoft et autres).

Excepté pour les pays européens,
Israél enverra une des plus nombreuses
délégations a CeBIT 94, ce qui démontre
I'importance que le secteur israélien de
la TI accorde aux exportations. Les
sociétés présentes a la foire, au nombre
d’une centaine, chercheront  établir des
relations comme des accords pour les
produits israéliens et canadiens, la
sous-traitance et les culrures con-
tractuelles, et les coentrepyisés. <

BIT §4

En plus de nombreuses delegatlons de socletes de dlfferents paliers de gou-

vernement et d autres organismes canadiens a CeBIT 94, un certain nombre de
délégués et agents commerciaux d’ambassades et missions du Canada dans le
monde entier visiteront CeBIT a'la téte de délégations d'acheteurs et d'autres

intervenants mteresses, et seront a votre dlSpOSlthﬂ a lafoire. Voici leurs noms:
PARIS [ ..ot Gary Luton et Musto Mltha

MADRID ...... ....Alanso Herrero

..John Sullivan

ROME oo John Picard

STOCKHOLM :......Maria Spetz.

ALGER : ..ccovveens John Morrow - 2

MILAN :..cooevveenee Pierangelo Ponzoni
BERNE I .ivveerunni John Schwartzburg et Marianne Burkhard
VARSOVIE : ......... Lynda Watson et Hanna Mroz
BRUXELLES :.......Freddie Dutoit

CoPENHAGUE :....David Horup

LONDRES : .......... George Edwards

HELSINKI : .......... Karita Huotari

BONN @i Don Butler

TeL-Avv........... Sara Hradecky

BupapesT:........S.B. Gyonyor

Pour vous mettre en rapport avec ces représentants du ministére des Affaires
étrangéres et du Commerce international,-rendez-vous au kiosque d'information
du Pavillon canadien a la Salle 6. Tél. : 8§95-3546.
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LES TELECOMMUNICATIONS

LA V@ﬂE DE [LAVENHIR

Depu:s Alexander Graham Bell, le Canada excelle en
telecommunlcatlons Il estencore dans la course au_/ourd hu1
pour participer a Ia constructlon de l'«autoroute Vele'ctronlque» et
aider d’autres paysia développer leurs telecommumcatlpns.

France _
En France, ce sont la dereglementa-

tion et une plus vive concurrence qui
marquent la tendance. France Télécom
va sans doute demeurer une société

d’Etat et conserver le statut de four-_

nisseur exclusif des services télé-
phoniques publics, mais les services a
valeur ajoutée (en particulier le courrier
électronique, I'accés aux banques de
données et la revente de services de
transmission de données) et les services
de communications mobiles seront sujet
a'une plus vive concurrence.

]:Etgant donné I’état d’encombrement
des systémes actuels, on peut s’attendre,
au cours'\‘dres prochaines années, 3 une
croissance fulgurante dans le secteur des
communications-mobiles En~ Eﬁfb?e;
France Télécom fait figure d’entreprise
qui manifeste le plus d’enthousiasme a
’6gard du cellulaire numérique GSM ‘et

du service télépoint sans fil. Les services "

de téléappel sont aussi un secteur faiééfit
'objet d’'un développement. )
La cablodiffusion gagne en
popularité en France : on estime
que, d'ici 'an 1995, 2,7 millions,
d’abonnés et 8 millions de™
ménages auront acces au cable.
S'ils veulent atteindre cet objectif, !
les cblodistributeurs auront besoin
d €équipement, de logluels et del.
nouveaux programmes pour attirer
d’autres clients.
Au'nombre d’autres segments im-
portants du marché francais de la TI
figurent les systémes de gestion de réseau

. pour France Télécom, la télévision par
satellite et les réseaux d’entreprises

privées, en particulier pour les multi-
nationales.

Espagne

Le gouvernement a entrepris récem-

ment une étude sur la libéralisation du-

secteur espagnol de la TI, y cq[nprig les

“-produits et lesservices de télécommu-
nication. Il s’ensuivra une intensi-

fication de l'activité’dans le domaine
du téléphone mobile, des communi-
cations par satellite, des produits de
radiodiffusion, des produits et des

~-services de réseaux téléphoniques inter-

nationaux ainsi que des produits et des
services de cablodiffusion. .

Malgré la récession économique, le
marché espagnol du téléphone cellulaire
est en pleine expansion et le nombre
d’usagers double tous les ans: Jusqu'a
présent, les PTT espagnoles (Telefonica)
ont joui d'un monopole ‘dans ce
domaine, mais il est probable qu'elles le
perdent bientdt; on diffuserd-un appel
d’offres pour accorder une licence de ser-

vicesd un deuxléme exploitant de télé=- .

phones cellulaires; qui concurrencera la
socnete Telefénica!
"Le lancement d'un deuxigme satel-

llte de communications espagnol

promet, lui aussi, une explosion dans ce

de projets et l'installation. Le marché

pourrait atteindre jusqu'a 1,3 million
d’abonnés. Le parlement espagnol
devrait approuver la loi régissant la
ciblodistribution d’ici avril 1994.

L'Espagne compte peu de fabricants
de produits de télécommunications. Ils
sont une quarantaine et ils répondent
aux deux tiers de la demande intérieure.
Etant donné les ambitieux plans de
modernisation de Telefénica et la ten-
dance nouvelle vers la libéralisation, ce
secteur pourrait fort-bien présenter
d’intéressants~ débouchés pour le
Canada. .

Corée

En 1992, le marché intérieur coréen
des télécommunications était évalué a
2,3 milliards $ US, ce qui représente une
croissance de 15 p. 100 par rapport i
1991. D’aprés les prévisions, sa valeur
pourrait atteindre 4,5 milliards $ US
d’ici 1996 et 12,5 milliards d’ici-l'an
2001. Les secteurs les plus prometteurs
pour les entreprises canadiennes sont
ceux des communications par satellite,
des communications mobiles et de la

~ gestion de réseaux.

“-La valeur dumarché coréen des ser-

-vices est de trois fois supérieure 2 celle
‘du marché de 1’équipement. La société
‘d’Etat Korea Telecom est le principal
fournisseur de services téléphoniques de
“base, mais une loi a été adoptée en vue

de privatiser la société.

La déréglementation du marché
coréen des services se poursuit lente-
ment, et 'UE, entre autres, multiplie les

Chef‘;de ﬁieamondial en télécommunications, la

technologle canadienne est a la pointe de I'innovation.

~ Maijs il faut le falre savoir au reste du monde

secteur. A deux, les satellites offriront.—-

davantage de canaux de télévision et
une plus grande capacité de communica-
tions téléphoniques et, donc, de trans-
mission de données. Plusieurs fabricants
canadiens vendent déja, par l'intermédi-
aire de représentants sélectionnés et spé-
cialisés, de I'équipement destiné & des
studios de t€lévision.

‘On estime 2 environ 762 millions $

_CAN la valeur du marché espagnol de la

cablodistribution, ce qui comprend les

services d'ingénierie, le développement

pressions. pour accélérer la libéralisation
de I'accés. La Corée a accepté d'ouvrir
son marché des services de télécommu-
nications & valeur ajoutée aux entre-
prises étrangeres, lesquelles pourront y
participer pleinement dés 1994.

Le ministere coréen des Commu-
nications et cinq fournisseurs existants
de services de télécommunications.de
base prévoient plusieurs nouveaux pro-
jets pour les années 1990, dont le lance-
ment d'un satellite coréen de communi-
cation ainsi que 'introduction de la



télévision collective et de toute une
gamme de services locaux et interna-
tionaux de transmission de données.

Suisse .

L'industrie suisse des télécommu-
nications réalise ‘annuellement un
chiffre d’affaires d’environ 4,4 milliards
$ CAN. En adoptant une loi progressive
sur les télécommunications, la Suisse a
favorisé I’émergence d’un marché
équitable et libéral. Sauf pour les trans-
missions vocales, le marché rout entier
des services de télécommunications est
ouvert aux fournisseurs tiers, Il y a

des débouchés dans les secteurs de
Péquipement-de_télécommunications,
de I'équipement de traitement des don-
nées et du logiciel d’avant-garde. Les
possibilités sont particuliérement

prometteuses pour les entreprises-

qui voudraient établir des coentreprises
ou conclure des ententes de coopération
avec des partenaires suisses en vue

Lesfo"

es TE

- ATI TECHNOLGGIES Ltp., de Thornhill, en

de lancer des technologies nouvelles
et évoluées. ‘

Finlande

Le technologie des telecommu—
nications est trés avancée en leande
En plus d’offrir des débouchés inté-
ressants aux vendeurs canadiens de
produits de premlere qualité, les réseaux
finlandais peuvent servir de trem-
plin pour le dévéloppement de’ produits
en vue d'accroitre la compétitivité
des fournisseurs canadiens. La Finlande
est également avancée au chapitre de

la_libéralisation.de son marché

des telecommumcatlons Les liaisons

par réseaux, la transmission de don-~"

nées, le matériel pour les ISDN-et le
GSM (norme mondiale pour les
communications mobiles), I'équipement
de traitement de la voix, les tech-
nologies en mode de transfert asyn-
chrone (MTA) et le matériel pour
réseaux locaux, entre autres, offrent

un anves’usseme

Bon nombre d'entre les exportateurs canadiens qui ont réussi
des foires commerciales comme CeBit 94.

également de bonnes perspectives.

Les entreprises finlandaises de TI,
notamment les entreprises et les
exploitants de télécommunications, sont
en train de pénétrer les marchés de
I’ancienne Union soviétique et surtout
les pays baltes.

Pays-Bas
Depuis la déréglementation de la
société néerlandaise des PTT, en 1989,
le secteur des télécommunications des
Pays-Bas, dont la.valeur estimative est
de l’ordrejde‘l:z a 1,4 milliard $ US,
offre d’excellentes perspectives aux
A,fou?hisseurs de l'extérieur, bien que de
nombreux produits de télécommu-
nications doivent subir un essai de
conformité avec les exigences tech-
niques locales. Les segments en crois-
sance sont : I’échange électronique de
données (EED), I'équipement mobile de
transmission de données et les systemes

pour ISDN. 4

ment payant

ont débuté par

Ontario, a trouvé que sa participation a I'expo-
sition de CeBIT lui avait permis d'accroitre suf-
fisamment son volume d'affaires pour justifier
I'ouverture d'un bureau en Allemagne, consacré
a I'expansion de ses ventes et de ses efforts de
marketing & toute I'Europe. Selon le porte-parole
de I'entreprise, Andrew Clarke, «c’est vraiment
aux possibilités que nous a values la partici-
pation du gouvernement canadien a CeBIT
gue nous devons notre lancement sur le marché
européen. Il n'y a qu’a voir les résultats. Ce qui
a commencé par un bureau de deux personnes
en emploie maintenant douze, et le chiffre ne
fait qu'augmenter.»

EverGREEN INTERNATIONAL TECHNOLOGY INC., de
North Vancouver, a récemment commencé a
exposer a des foires commerciales interna-
tionales et s’en trouve trés bien. Aux dires du
porte-parole de I'entreprise, John Kostiuk,
«Evergreen International Technology a participé,
aux cotés du gouvernement, 3 Comdex, a

-
,f
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I'automne 1993. Cela lui a ouvert plusieurs voies
trés prometteuses avec d'importantes sociétés
internationales. Ii est encore trop tdt pour citer
des chiffres exacts, mais que les résultats ont
dépassé de loin nos attentes est certain. Nous
comptons beaucoup sur CeBIT 94, ot nous
espérons monnayer l'intérét que suscitent nos
produits en Europe.»

M. Boutaleb-Joutei, président de PRoTEC
MhicrosysTems Inc. de Pointe-Claire (Québec),
est aussi de cet avis quant a
foires commerciales internationales: «Dans le
contexte de la mondialisation de I'économie,
je recommande fortement aux petites et
moyennes entreprises désireuses d’exporter
leurs produits et services de mettre a profit
le programme de foires commerciales inter-
nationales, du ministére des Affaires étrangéres
et du Commerce international. C'est en bonne
partie grace a ce programme que notre société
exporte aujourd’hui plus de 60 -p. 100 de
ses produits.» ‘ R

I'importance de

v v - )

v

v
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CANADEXPORT

Qccasions d’affaires/Foires commerciales

CanadExport invite ses lecteurs a
vérifier la bonne foi des sociétés énu-
mérées ci-dessous avant de s’ engager
avec elles.

REPUBLIQUETCHEQUE—L'ISES,
maisonde commerce d’import-export, est
a la recherche de divers produits de con-
sommation canadiens aimporter. L’ ISES
a son siége a ’adresse suivante : Madova

9, 143 00 Prague 4, République tchéque. '

Fax : (011) 42-2-401-1266. Veuillez en-
voyervotre liste de produits par té}écopieur
au représentant canadien, George
Sigmund, GDS Business Services, 94
Bidgefield Crescent, Nepean (Ontario)
K2H 6T2. Fax : (613) 726-1390.

EUROPE DE L’EST — La North
American Association for Exports to
Eastern Europe (NAAFETEE) est une
association sans but lucratif dont le mandat
est de mettre les sociétés canadiennes
en rapport avec des entreprises d’Eu-
rope de ’Est qui recherchent une grande
variété de produits. Lacotisationannuelle
de 200 $ est le seul cofit 4 assumer.
Communiquer avec Ross Hedvicek 2
Waterloo, en Ontario. Tél. : (519) 888-
0403. Fax : (519) 888-0487.

PAKISTAN — Une société de com-
merce international possédant d’excel-
lents contacts avec des importateurs, des
distributeurs et des consommateurs au
Pakistan désire entrer en contact avec des
producteurs de papier journal, de pite,
de papier et de carton, d’équipement
de forage et de production de pétrole et
de gaz, de produits de fer et d’acier
ainsi que de machines, d’installations
et de pieces de rechange usagées et
reconditionnées. La société est aussi in-

N

téressée a conclure des ententes de

coentreprise ou de fabrication sous li-
cence ainsi qu’a fournir des technologies
de production. Communiquer avec le re-
présentant de la société au Canada. M.
Naseer Hossain, Bulk Marketing Services,
100 Parkway Forest Drive. #901,

Willowdale, OntarioM2J 1L6. TéL.: (416) -

491-8693. Fax : (905) 946-9643.

A Cuba, Tecnotur vise le marché du tourisme

La Havane — Tecnotur 94 aura lieu
du 24 au 29 mai 1994.

L’ambassade duCanada aLLa Havane
aura son propre kiosque d’information
pour promouvoir les intéréts des expor-
tateurs canadiens.

Destinée expressément au secteurtou-
ristique de Cuba, Tecnotur a toujours

. été un forum de choix permettant aux

exportateurs canadiens de nouer des

| liens directs avec les représentants des

diversorganismes touristiques de Cuba.

Tecnotur représente également un
moyen peucoiiteux pourlesexportateurs
canadiens d’introduire leurs produits.

En raison de la priorité accordée au
tourisme et au développement du tou-
risme, Cuba continue de passer d’im-
portantes commandes dans ce secteur.
D’ailleurs, malgré les difficultés écono-
miques que connait ce pays, les entre-
prisesd’Etat sontdisposées i garantir le
paiement de ces importations par lettre
de crédit confirmée.

Les débouchés qui s offrent provien-
nentnon seulement du vaste programme
de construction de nouveaux hotels et
de rénovations, mais aussi de la vente
courante de produits alimentaires et de

biens de consommation & l'intention
des touristes ou des boutiques hors
taxes du pays et des boutiques d’hétel.

Les sociétés canadiennes vendent déja
des articles de verrerie, du matériel et
des accessoires de piscine, de 1’équi-
pement de sports et de loisirs, des
meubles, du matériel de cuisine et de
réfrigération, des systémes de climati-
sation, des systémes de communica-
tions, des articles de quincaillerie, des
accessoires électriques et des appareils
de plomberie.

Lesentreprisesqui souhaitentenvoyer
leurs brochures doivents’y prendre sans
tarder. Priere d’envoyer 30 brochures,
plusieurs affiches. les articles de pro-
motion et. si ¢'est possible, des échan-
tillons de produits a 1'adresse suivante :
Direction commerciale, ambassade du
Canada, CP 500 (La Havane). Ottawa
{Ontario) KIN 8T7.

Les sociétés qui prévoient tenir leur
propre stand (surface minimale de
9 metres carrés a 133 dollars US/m*)
sont priées de communiquer avec
PABEXPO. Fax : 20-3450/22-8382.
Les échantillons doivent étre envoyés
a4 PABEXPO, Feria Tecnotur 94.

I[’alimentation au menu du Salon

Pour la neuvieme année, I'édition
1994 du Super Salon de I’ Alimentation
(SSA), du 24 au 26 avril prochain.
couronnera les gagnants des SSA
d’Or de toutes les catégories : épicerie
comestible, denrées périssables, épice-
rie non comestible, équipement, nou-
velles technologies, environnement
et marchés extérieurs.

Le prix le plus convoité est sans au-
cun doute le SSA Platine, le Grand prix
de I'alimentation nationale Québec/
Canada. Le SSA Platine couronne un
produit qui se démarque des autres
sous plusieurs aspects. Sont notamment
pris en considération ses valeurs
nutritives s'il §’agit d'un aliment, son
caractére innovateur, ses propriétés
techniques, son impact sur le marché

canadien tout comme sur les marchés
extérieurs, etc. Il s’agit en fait d'un
produit doté de toutes les qualités.
Qui remportera cet honneur ? C’est ce
qu'on verra le 23 avril prochain a
I’occasion du Gala de 'alimentation.

Gagner un SSA d'Or, d’Argent ou
de Bronze garantit au récipiendaire
une couverture médiatique €logieuse
dans les revues spécialisées, aussi
bien au Québec que dans le reste du
pays. En outre, les lauréats peuvent
utiliser le logo officiel du concours sur
leurs emballages ou sur du matériel
promotionnel.

On prévoit qu une
produits seront en lice.
renseignements: (514)
1-800-363-3923.

centaine de
Pour plus de
289-9669 ou
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Foires commerciales

En Equateur, Salon de la construction

QUITO — La Chambre de construc-
tion de Quito organise Construya 94,
Troisieme salon industriel de la

construction de l’l::quateur, qui aura
lieu a Quito du 8 au 17 avril 1994.
11 s’agit de la foire industrielle et du

Pour les gestionnaires de I’informatique

Myrtle Beach — Le consulat géné-
ral du Canada participara 4 la South-
eastern Data Processing Managers
Association Conference and Trade-
show, du 12 au 14 mai 1994 a Myrtle
Beach, en Caroline du Sud.

Cette exposition est réservée aux
gestionnaires des services d’infor-
matique membres de I’organisation,
soit quelque 100 personnes.

Dans le passé, le salon accueillait
environ 60 fournisseurs. Les fournis-
seurs ont privilégié I’environnement
de 'ordinateur central, mais la ten-
dance va vers les modeles de milieu
de gamme et les postes de travail,
ainsi que vers les logiciels de comp-
tabilité générale et de gestion des
ressources, humaines. A cause du ca-

ractére restreintdu salon etd’une parti-
cipation régionale limitée, le suivi
devrait étre facile, de sorte que I’ex-
position conveniendra tout particu-
lierement aux petits fournisseurs qui
sont souvent embarassés par le nom- -
bre de pistes a suivre lors de grandes
expositions. Enoutre, le prix des kios-
ques est raisonnable, soit 650 $ US.

On s’inscrit auprés de Richard
Render, de la Data Processing
Management Association, tél. : (803)
748-3651 (tél.) ou fax : (803) 733-
6594. Ensuite, communiquer avec
Steve Flame, consulat général du Ca-
nada a Atlanta, st vous voulez qu’on
vous aide a promouvoir vos produits
aupres de ce groupe. Tél. : (404) 577-
6810. Fax : (404) 524-5046.

La défense, cible d’un salon en Grece

Atheénes —La 8¢ édition de Defendory
International aura lieu 23Athénes, du 4
au 8 octobre 1994.

I s’agit d’une exposition spécialisée
de systémes conventionnels de défense
nationale terrestre, maritime et aérienne.

Defendory International attire un
groupe important de représentants
gouvernementaux, de délégations
officielles de forces armées, et de spé-
cialistes et de technocrates de quelque
80 pays. Le dernier salon a accueilli
31 555 visiteurs.

Defendory 1994 est un tremplin

idéal pour I’exportateur canadien
désireux d’accrofitre sa part de marché.
Le salon porte, entres autres, sur le
matériel, les systémes et d’autres pro-
duits connexes pour les forces terres-
tres, maritimes et aériens, et dans les
domaines de I’électronique, de lapolice
et de la sécurité, de I’aviation civile et
de la médecine militaire.

Pour plus de détails, priere de com-
muniquer avec Rhéal Leroux et Asso-
ciés, au 37-1010, rue Polytec, Ottawa
(Ontario) K1J 9J2. Tél. : (613) 741-
9397. Fax : (613) 741-9906.

forumd’affaires les plusimportants dans
le domaine de la construction de
1’Equateur. Plus de 1 000 profession-
nels de la construction et de I’immobi-
lier (ingénieurs, architectes, entrepre-
neurs et gestionnaires immobiliers) y
participeront. L’accent est mis sur les
nouvelles technologies et sur les pro-
duits et services les plus récents tou-
chant les travaux de maintenance,
de réparation, de rénovation et de
construction dans les projets d’ordre
commercial ou industriel, de vente au
détail et d’habitation.

Le consulat du Canada a Quito tiendra
un kiosque d’information au salon.

Communiquer avec Stéphane
Charbonneau, MAECI. Tél. : (613)
996-5548. Fax : (613) 943-8806.

Mission défense et
aérospatiale au Colorado

Colorado Springs — Le consulat du
Canada a Minneapolis cherche des
participants canadiens pour la mission
d’entrepreneurs principaux dans les do-
maines de ladéfense etdeI’aérospatiale
qu’il organise dans le courant de la
semaine du 4 avril 1994.

Les membres de la mission visiteront
le service des approvisionnements
d’entreprises locales et passeront éga-
lement une journée a Colorado Springs
pour participer a Space Commerce Expo
94, une manifestation dans le cadre
de laquelle les entreprises maitresses
de la commercialisation dans le secteur
de D’aérospatiale présenteront leurs
produits et services.

Communiquer avec Peter Aikat au
consulat & Minneapolis. Tél. : (612)
333-4641. Fax : (612) 332-4061.

— -

InfoEx (anciennement InfoExport) est un centre qui offre des services de cons

CanapExrorr (BCT)
125, prom. Sussex
Ottawa (Ont.)

K1A 0G2

~1045

exportateurs canadiens. Les sociétés canadiennes qui s’intéressent a ’exportatio
frais avec InfoEx au 1-800-267-8376 (région d’Ottawa : 944-4000). l
Pour obtenir les publications du MAECI, faire parvenir par télécopieur une d i
la société, au (613) 996-9709. Indiquer le code de la publication (entre parenthés
Retourner en cas de non-livraison a
66 120164 7 66
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Une affaire de plusieurs milliards $§ .

MAR 14 199

Le tourisme, une industrie:importante au Canada

En fait, cette industrie de 28,5 mil-
liards $ stimule la croissance économi-
que du pays ainsi que le développement
culturel de toutes les régions.

Le secteur du tourisme regroupe plus
de 60 000 entreprises qui offrent une
vaste gamme de services, notamment le
transport, I’hébergement, les loisirs et
les divertissements, et crée pres de 560
900 emplois directs pour les Canadiens.

En 1992, les visiteurs étrangers ont
dépensé plus de 8 milliards $ durant
leur séjour au Canada, classant ainsi le
tourisme au quatriéme rang des expor-
tations canadiennes.

Le ministére des affaires étrangeres et
du Commerce international Canada
(MAECI) est chargé de I’exécution du
programme touristique a I’étranger par
I’intermédiaire du personnel des am-
bassades, des consulats et des bureaux
commerciaux canadiens.

Industrie Canada (Tourisme Canada),
détermine les politiques, fournit
I’orientation nécessaire et contribue au
financement de I’exécution du pro-

<T0U e A RRSCOTHEAE BU vrisTIRe ]

gramme touristique fédéral.

D’autres ministeres fédéraux, provin-
ciaux et territoriaux, ainsi que des ad-
ministrations municipales, participent
également a la commercialisation des
produits et des services touristiques
canadiens aux Etats-Unis et outre-mer.

Si les bureaux commerciaux du Ca-
nada a I’étranger peuvent tous veniren
aide aux entreprises du secteur du tou-
risme, 23 missions comptent du per-
sonnel spécialisé dans ce domaine.
Quinze d’entre elles se trouvent aux
Etats-Unis et quatre grandes sections de
tourisme sont établies outre-mer a Pa-
ris, Londres, Diisseldorf et Tokyo.
L’industrie canadienne du tourisme peut
aussi compter sur les conseils des am-
bassades du Canada & La Haye et a
Seoul, ainsi que du consulat général a
Sydney et du bureau commercial cana-
dien a Taipei. MAECI emploie au total
53 agents et plus de 25 employés de
soutien pour ses activités de promotion
touristique al’étranger. MAECI coor-
donne le programme de tourisme inter-

L’armée américaine : 11 milliards $ d’achats
De quoi attirer les exportateurs!

Un nouveau guide d’approvision-
nement est maintenant offert aux
entreprises de construction canadien-
nes désireuses de vendre leurs produits
au Service du Génie de I’Armée
américaine.

Cet organisme, dont le budget prévu
de 1994 s’éleve a plus de 11 milliards
de dollars US, est le plus gros acheteur
de services de construction du gou-
vernement fédéral des Etats-Unis.

Le guide, rédigé par I’ambassade du
Canada de Washington (D.C), com-

prend des renseignements sur la mis-
sion du Service du Génie, ses modes
d’acquisitionde produits et de services,
I'incidence de 1’ Accord nord-américain
de libre-échange (ALENA) sur la pro-
cédure de passation de marchés et un
certain nombre d’autres conseils dont
les entreprises canadiennes devraient
tenir compte dans leurs relations avec
cet organisme. Pour obtenir un exem-
plaire, s’adresser a InfoEx, MAECI,
Ottawa. Tél. : 1-800-267-8376 (région
d’Ottawa : 944-40000).

national par 1’intermédiaire de sa Di-
rection de la promotiondu commerce et
du tourisme avec les Etats-Unis (UTO),
en étroite consultation avec les direc-
tions générales géographiques.

Les activités de promotion du tou-
risme au Canada comprennent les
taches suivantes :

« élaborer et mettre en oeuvre des plans
d’expansion du marché du tourisme;

» fournir a I'industrie canadienne des
renseignements sur les marchés et les
tendances;

Acces Amérique
du Nord
Supplément pp. I-1V

« faciliter I’accés au marché pour I'in-
dustrie canadienne du tourisme;
- repérer et évaluer les clients éventuels
pour le tourisme au Canada; et
« faire connaitre a I'étranger les nou-
veaux produits touristiques et diffuser
desnouvellesde I'industrie canadienne.
Lesentreprises canadiennes qui pren-
nent contact avec un agent de tourisme
en poste a I'étranger doivent étre prétes
a fournir une description détaillée de
leur produit ou service, a expliquer les

(Voir page 5 — Tourisme)
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La date limite est le 15 mai

Inscrivez-vous au prix d’excellence a I’exportation canadienne

Le Programme des prix d’excellence
a 'exportation canadienne, dans sa
douzieme année, invite les exportateurs
canadiens & s’inscrire, Décerné par le
rministére des Affaires étrangeres et du

Commerce international (MAECI), le

prix est considéré dans le milieu des
affaires comme un symbole de succes
dans le domaine du commerce interna-
tional, ol1 la concurrence se fait de plus
en plus vive.
Conditions d’admissibilité

Le Programme des prix d’excellence
al’exportation canadienne est ouvert a
toutes les entreprises, ou divisions
d’entreprises, qui sont établies au Ca-
nada et qui exportent des biens et des
services depuis au moins trois ans. Les
maisons de commerce, les institutions
financiéres ainsi que les entreprises de
transport, de recherche commerciale,
d’emballage et de promotion sont aussi
admissibles.
Criteéres de sélection

Le Comité de sélection, composé de
gens d’affaires chevronnés de tous les
coins du Canada, examine les candi-
datures en fonction, notamment, des
critéres suivants :
« hausse sensible des ventes a I’ex-
portation (au cours des trois derniers
exercices);
- implantation sur de nouveaux mar-
chés;
+ introduction de nouveaux produits
d’exportation sur les marchés étran-
BETS.

Ottawa (Ontario)
KI1A 0G2

Télex : 053-3745

Nom :

Pour obtenir. un formulaire d’inscription au Programme des prix
d’excellence a Pexportation, faites parvenir ce coupon :
Programme des prix d’excellence 4 |’exportation canadienne
Opérations d’expansion du commerce (TOO)
Ministere des Affaires étrangeres et du Commerce international
125, prom. Sussex, tour C, 5 étage

Télécopieur : (613) 996-8688 Tél. : 1-800-267-8376

Titre :

Nom de I’entreprise :

Ne de téléphone :

Adresse :

Ne de télécopieur :

Ville, Province :

Code postal :

En quoi le prix peut-il vous étre utile?

Les Prix d’excellence a I’exportation
canadienne sontdécernés chaque année
par le ministre du Commerce interna-
tional lors d’une cérémonie spéciale a
laquelle assistent des membres impor-
tants du milieu des affaires et de 1’ex-
portation. Les lauréats peuvent faire
figurer le symbole du Prix d’excellence
a I’exportation canadienne sur leur pa-
pier aen-téte, dans leur publicité et dans
leurs autres efforts de promotion pen-
dant trois ans. Une campagne de publi-
cité et de promotion nationale et locale
entoure la remise des prix.

Les anciens lauréats signalent que la
reconnaissance conférée par le prix
s’est avérée un important outil de
commercialisation, les a fait mieux

Rédacteur en chef : Sylvie Bédard
Rédacteur: Don Wight

Mise en page : Don Wight
Publication : LEany C&D
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ISSN 0823-3330
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Tirage : 38 500 exemplaires.
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condition d’indiquer la source en entier. Toutefois, 1a reproduction de cette publication en tout ou en partic a des
fins commerciales ou de redistribution nécessite I'obtention au préalable d’une autorisation écrite de CANADE xPORT.
CanapExporr est un bulletin bimensuel publié en frangais et en anglais par le Ministére des Affaires étranggres
et du Commerce inlernational (MAECI), Direction des services de communication sur le commerce (BCT).
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125, promenade Sussex, Ottawa (Ontario) KI1A 0G2.

connaitre au pays, leur a attiré de nou-
veaux clients étrangers et a été un véri-
table stimulant pour le personnel. Le
symbole du Prix d’excellence, associé
aunomde la firme, souligne les réalisa-
tions exceptionnelles du lauréat en
matiére d’exportation tout en rappelant
aux Canadiens I'importance du com-
merce international, surtout les expor-
tations, pour la prospérité économique
du pays.

Cette année, la date limite pour la
réceptiondes inscriptions au Programme
des prixd’excellence al’exportation est
le 15 mai 1994.

Pour recevoir un formulaire d’ins-
cription ou pour obtenir des précisions
au sujet du Programme des prix d’ex-
cellence al’exportation canadienne, il
suffit de téléphonersans frais au service
InfoEx du ministére des Affaires étran-
geres et du Commerce international, au
1-800-267-8376, ou d’envoyer le cou-
pon ci-dessus par la poste ou par fax.

Numéro a noter

Le numéro de téléphone de
I’ambassade du Canada a Tunis,
en Tunisie, est le (011-216-1)
798-004.

Ministére des A ffaires étrangeres et du Commerce international (MAECI)
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Occasions d’affaires/Contrats

CanadExport invite ses lecteurs a véri-
fier la bonne foi des sociétés énumérées
ci-dessous avant de s’ engager avec elles.

CHINE (République populaire de)
— Entreprise d’Edmonton qui possede
des bureaux de représentation a Hong
Kong, Guangzhou, Jinan, Shanghai et
Beijing offre des services en matiere
de transfert de technologie, de con-
sultation en promotion immobiliére,
de formation de co entreprises et de
marketing aux sociétés désireuses de
percer les marchés de la Chine et de
Hong Kong. L’entreprise se spécialise
dans les matériaux de construction, la
promotion immobiliere, le matériel de
chantier et la construction et la rénova-
tion industrielles. Communiquer avec
R. LaBrie, directeur, Pacific Asia Ca-
nada Trade & Development Group Ltd.
(PAC), 2/F, 11514 Jasper Avenue,
Edmonton. Tél. : (403) 488-3888.
Fax : (403) 488-0573. Contacter Joseph
Lam, directeur, PAC, 1503 Westlands
Centre, 20 Westlands Road, Quarry Bay,
Hong Kong. Tél. : (852) 880-5226.
Fax : (852) 880-5062.

INDE — Une maison de commerce
bien établie en Inde est a la recherche
d’un associé expérimenté en vuedela
formation d’une coentreprise qui se
chargeraitde la constructiond’une usine
enInde. Communiqueravec P.P. Singh,
P & S Trading Corporation, 6200
McKay Avenue, Suite 145-785,
Bumaby (C.-B.). Tél. : (604) 444-4294.
Fax : (604) 433-1552.

INDE — Une société tres en vue qui
exploite un vaste complexe de produits
chimiques et qui posseéde beaucoup
d’expérience dans une multitude de
projets désire conclure une entente de
coentreprise dans le domaine de la
fabrication des produits chimiques.
Communiquer avec G.M. Kapur, direc-
teur général, Sanderson Industries Ltd.,
240B, Acharya J.C. Bose Road,

Calcutta-700020.T¢€1.: 247-1561/3427/
6190. Fax : (91) 33-2476876/2486336.
Télex : 215141 SAND IN.

MAROQOC —Un groupe d’investisseurs
est a la recherche d’équipements (pro-
cédé) pour fabriquer toutes sortes de
papier sablé (sand paper). Contacter
Abdellah Azelmad, Goal Electronics,
tel: (514)-523-0192, fax: (514)
528-1017; et d’envoyer toutes les
informations au 805 Gilford, Mont-
réal H2J 1P1.

PAYS-BAS — Un importateur et
distributeur néerlandais bien établi
souhaite entrer en contact avec des
fabricants canadiens de dispositifs de
fixation pour ’industrie du batiment.
La société n’offre ses services que dans
le cadre d’ententes exclusives. Com-
muniquer avec Johan P. Hooijkaas,
président, Northern Engineering
ServicesBV,C.P.431, 1380 Ak Weesp,
Pays-Bas. Tél. : (2940) 18844. Fax :
(2940) 14881.

NOUVELLE-ZELANDE — Une so-
ciété d’importation et de distribution
en gros désire entrer en contact avec
des fabricants d’articles d’entreposage
et de postes de travail industriels. La
société recherche des fabricants de bancs
de travail, de syst¢émes d’entreposage,
de coffres 2 outils en métal ainsi que de
contenants de type industriel de toutes
dimensions ou description. Communi-
queravec E. Sime & Company Limited,
61 Seaview Road, P.O. Box 31-332,
Lower Hutt, Nouvelle-Zélande. Tél. :
(04) 568-4126. Fax : (04) 568-3027.

VENEZUELA — Une maison de
commerce ayant d’excellents contacts
au sein des industrie pétroli¢re, miniére
et pétrochimique désire communiquer
avec des homologues canadiens inté-
ressés a exporter leurs produits sur ce
marché. Communiquer avec Emesto
Muchacho, Almar, C.A., Centro
Empresarial Miranda, Av. Fco. de
Miranda. Tél. : 582-238-4530. Fax :
582-238-6067.

CONTRATS DECROCHES

Stone Marine Canada Ltd./Ltée
d’Iberville, au Québec, a obtenu par
I'intermédiaire de la Corporation com-
merciale canadienne et aux termes de
I’Accord canado-américain sur le par-
tage de la production de défense, un
marché d’une valeur de 1.7 million $
CAN en vue de la fabrication et de la
livraison de jeux de pales d’hélices au
Commandement des systémes de navi-
gation en mer des Etats-Unis
Arlington, en Virginie.

Lab-Volt Ltée./Ltd. de Montréal
(Québec), a obtenu par I’intermédiaire
de la Corporation commerciale cana-
dienne un important marché du minis-
tere de I’Education et de la Culture de la
République d'Equateur. Dans le cadre
de ce marché qui s’étalera sur trois ans,
Lab-Volt fabriquera du matériel péda-

gogique et du matériel de formation
pratique qui serviront a des cours
d’électricité, d’électronique, d’électro-
mécanique, de réfrigération et de condi-
tionnement de 1’air, d’instrumentation
et de contrdle des procédés, ainsi que
d’hydraulique et de pneumatique offerts
dans divers instituts de formation
technique partout en Equateur.

ProtectionIncendie PolygonInc.de
Saint-Laurent, Québec, a signé un
contrat de 600 000 $ avec la firme
jordanienne Fine Hygenic Paper
company. Polygon protégera leur édi-
fice industriel de Sahab grice a un sys-
t¢me complet de protection contre 1’in-
cendie. Le contrat inclut le design, le
matériel, la fabrication, la mise en ser-
vice du systéme, de méme que la for-
mation du personnel sur place.

Ministere des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECI)
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Des alliances dans le monde de la technologie

Une alliance stratégique avec une
entreprise du nordde la Californie peut
étre un excellent moyen de pénétrer le
vaste marché de la technologie de
painte, comme I’ a révélé une série de
séminaires d’ appariement qui a eu lieu
récemment a4 Pleasanton et a
Sacramento, en Californie. Les socié-
tés mentionnées ci-aprés (d’ autres en-
treprises ontfiguré dans la livraison du
1" mars 1994 de CanadExport,vol. 12,
n°4) offrent des possibilités pour ce qui
est de former des associations straté-
giques. Pour poursuivre, communiquer
avec David McNamara, bureau com-
mercial du consulat général duCanada,
50 Fremont, Suite 1825,San Francisco,
CA94105.Tél. : (415)543-2550 (poste
22). Fax : (415) 512-7671.
SYSTEMES D’AFFICHAGE
Jupiter Systems

Cette entreprise fabrique des écrans
graphiques haute résolution etdes postes
detravail fonctionnant avec le protocole
X-window et permettant le contrdle de
plusieurs écrans i la fois. Ces produits
sont couramment utilisés par les usines
papetiéres, les usines de produits chi-
miques et autres installations de trans-
formation pour leurs systémes et indi-
cateurs de commande; par les services
publics pour leurs systémes SCADA;
par le secteur médical pour ses indica-
teurs d’imagerie médicale; pour les
systémes de transport; pour le contrdle
du trafic aérien; et pour les analyses
sismiques.

Jupiter Systems a déja conclu une
entente de marketing coopératif pour
les écrans Electrohome et cherche 2
établir des liens semblables avec
d’autres partenaires. L’entreprise s’in-
téresse aussi aux activités de R-D au
sujet de nouvelles gammes de produits
ou d’applications.

WAH Systems Corporation

Intégrateur de systémes multi-médias,
WAH Systems Corporation se spécia-
lise dans la conception et la construc-
tion de systémes de présentation multi-
médias. Ces systemes, qui inteégrent
I"audio, des aides visuelles, I’éclairage,

des commandes électroniques et la
communication de données, se prétent
adiverses applications, notammentdans
les salles de conférence d’entreprises,
les salles d’écoute, les salles de classe
sophistiquées (comme dans les écoles
de médecine) et les studios de diffusion
et d’enregistrement. L’entreprise, qui
distribue déja des écrans Electrohome
(Canada), étudiera les propositions
qu'on lui soumettra pour d’autres
équipements audio-visuels canadiens.
APPAREILS DE PRECISION
Conway Engineering Inc.

Fondée en 1977, congoit et fabrique
de petits appareils d’essais a 1’intention
des entreprises de télécommunications
etde services publics pour leur permettre
de vérifier I’intégrité et la performance
des lignes et des appareils téléphoni-
ques. Elle a déja conclu une alliance
avec Unisys, qui lui fournitlaplateforme
de certains de ses appareils d’essais.
Elle veut atteindre l1a norme ISO 9000.
Conway cherche a conclure une entente
conjointe de marketing et de distribu-
tion aveC une entreprise canadienne
fabriquant des produits complémentai-
res pour les marchés des télécommuni-
cations et des services publics. Conway
posséde une forte capacité en R-D et
pourrait s’intéresser & des projets con-
joints de développement.
Environmental Devices Inc.

Fondée il y a 20 ans, Environmental
Devices Inc. est une petite entreprise de
R-Dqui congoit et produit, sous contrat,
des périphériques pour spectrométres
de masse, des blocs d’alimentation mi-
niatures, des instruments de recherche
pour satellites et d’autres systémes
avancés. L’entreprise désire conclure
une alliance avec un fabricant ou un
vendeur canadien d’équipement pour
spectrométres de masse, capable
d’ajouter des périphériques au produit.
Titan Beta

Cettedivision de la Titan Corporation
développe et fabrique des systémes et
des composantes pulsées en puissance.
Ses systemes vont des accélérateurs li-
néairesclésenmain pourla stérilisation

de I’équipement médical et le traite-
ment par faisceau électronique aux
systemes & haute énergie congus sur
mesure pourdesinjections synchrotron.
Lasociété cherche activement a former
des alliances stratégiques, en particulier
avec des entreprises commerciales.
INGENIERIE
Consolidated Engineering Labs

Cette entreprise d’inspection des bi-
timents, avec son éventail complet de
services, emploie 200 personnes pour
ses 5 bureaux situés dans 1’ouest des
Etats-Unis. Quatre-vingt pour cent du
travail s’effectue sur les chantiers de
construction et 20 % concerne 1’essai
des matériaux en laboratoire. L’entre-
prise cherche 2 se diversifier géogra-
phiquement et & s’étendre, en particu-
lier dans 1’Ouest canadien, ol elle
voudrait acheter une entreprise de 15 2
20 employés,auprixde 152 20 millions
de dollars, ou conclure un partenariat
avec un cabinet d’ingénieurs-conseils
désireux de pénétrer sur le marché des
services d’inspection des batiments.
Wahler Associates

Cette entreprise de génie environ-
nemental et géotechnique, dont la fon-
dation remonte & quelque 30 ans, se
spécialise dans ’assainissement et le
réaménagement des terres, les aména-
gements hydrauliques, la gestion des
décharges etdesdéchets solides, Ia pro-
tection de I’environnement, la gestion
des dangers géologiques et sismiques,
la gestiondes eaux souterraines, la con-
ception de digues et de barrages, et la
conceptionde routesetde ponts. Wahler
Associates voudrait faire équipe avec
une entreprise canadienne d’ingé-
nieurs-conseils ou de consultants dans
le domaine de I’environnement afin de
préparer des soumissions conjointes
au Canada et aux Ftats-Unis.
DOMAINE MEDICAL
Advanced Polymer Systems

Cette entreprise dont les actions sont
cotées en bourse met au point des sys-
temes de haute technologie pour 1’ad-

‘ministration des médicaments. Sa mi-

(Voir page 5 — Alliances)
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Nouvelles a noter

Les alliances, ca rapporte suie de ia page 4)

cro-éponge brevetée peut étre impré-
gnéed’ingrédients actifs (médicaments,
cosmétiques, etc.), qu’elle libere & pe-
tite dose pendant une période prolongée.
L’entreprise vend actuellement deux
produits de traitement de ’acné et une
poudre pour les pieds. Elle souhaite
conclure desalliances stratégiques avec
des entreprises canadiennes intéressées
avendre ses produits sous licence, a
monter une usine de production clés en
main ou a assurer le soutien des ventes.
Biosources International Inc.

Cette entreprise a congu deux mode-
les de stéthoscopes acoustiques ampli-
fiés non électroniques qui assurent une
clarté et une définition nettement supé-
rieures a celles des stéthoscopes tradi-
tionnels. Biosources International a
obtenu en aofit 1993 ’approbation de
sa demande de brevet au Canada. En
plus de !’ utilité évidente du stéthoscope
pour 1’établissement de diagnostics
médicaux, il faut souligner I'intérét
particulier de 1’appareil pour les ani-
maux de toutes tailles, y compris les
oiseaux et les reptiles. L’entreprise
cherche un distributeur établi de pro-
duits médicaux qui aurait des contacts
danslesmilieux médicaux, vétérinaires
et militaires. Elle accepterait aussi de
conclure un contrat de licence de fabri-
cation avec une entreprise canadienne.
Calypte Biomedical Corporation

Etablie en 1989, cette entrepriseestla
premigre & avoir mis au point un pro-
cédé d’essai, breveté aux Erats-Unis,
pour la détection des anticorps HIV-1
dans les échantillons d’urine. Pendant
la période d’essai, ce produit a présenté
une sensibilité de 99 % et une spécificité
de 99,7 %. L’entreprise a soumis a la
Food and Drug Administration une de-
mande pour que son procédé soitadmis
au titre de la recherche, mais n’attend
pas de réponse avant 18 mois. Dans
I’intervalle, elle cherche a établir un
partenariatavec une usine d’assemblage
au Canada afin de fabriquer le produit a
I’intention de clients asiatiques.

CCS Associates
Cette entreprise, spécialisée dans les

services-conseils biomédicaux, a des
compétences dans les domaines de la
toxicologie, de la pharmacologie, de la
biochimie, delachimie organique,dela
génétique, de la nutrition, des aspects
économiques de la chimie, de la régle-
mentation, du développement de bases
de données et de la recherche connexe,
et de I’administration des affaires. Elle
cherche un partenaire au Canada dans
les domaines suivants : élaboration de
plans cliniques, présentations régle-
mentaires, création de bases de données
spécialisées, recherche informatisée,
résumés bibliographiques, profils de
toxicité et études d’indices d’attente et
de structures.
FABRICATION
Ceracon Inc.

Fondée il y a huit ans, cette entreprise

de R-D est I’inventeur du procédé
Ceracon de formation de piéces métal-
liques frittées. Ce procédé breveté re-
pose sur le multiplicateur de pression,
également breveté, qui applique une
pression uniforme sur la piéce préfor-
mée, sans qu’il y ait nécessité de recou-
rir & une matrice a forger. Le procédé
est applicable a presque tous les mé-
taux, céramiques, polymeéres ou maté-
riaux composites, ou peut servir a la
production de piéces constituées d’al-
liages métalliques dissemblables. Pro-
cédé particulierement reconnu pour son
efficacité dans la fabrication de piéces
automobiles et de plaquettes de filiere
au carbure de tungsténe pour le forage
gazieret pétrolier. L’entreprisecherche
a conclure des contrats de licence afin

(Voir page 8— Alliances)

Le tourisme, une affaire de gros sous

(Suite de la premiére page)

raisons qui les incitent a cibler une
clientele particuliére et a fournir une
liste des outils de marketing qu’elles
envisagent d’utiliser (voyages de
familiarisation, documents audio-
visuels, affiches).

En plus des services susmentionnés,
MAECI offre trois programmes de pro-
motion des exportations parl’entremise
de ses missions et des bureaux fédéraux
régionaux.

Ces programmes portent sur le mar-
ché américain, Nouveaux exporta-
teurs aux Etats frontaliers (NEEF) et
Délégations pour I’expansion des ex-
portations (DEE), et le marché d’Eu-
rope occidental, Nouveaux exporta-
teurs sur les marchés étrangers
(NEXOS).

Pour renseignements a ce dernier su-
jet, sur les profils des marchés touristi-
ques, la liste des événements s’adres-
sant al’industrie et au grand public dans
les territoires des missions a I’étranger
ettoute autre information générale quant
a la mise en oeuvre du programme
touristique a I’étranger, communiquer

avec la Direction générale de la promo-
tion du commerce, du tourisme et de
I’investissement avec les Etats-Unis,
MAECI, 125, promenade Sussex,
Ottawa (Ontario), K1A0G2. Tél.: (613)
944-7344. Fax : (613) 944-9119.

Répertoire de foires
commerciales

Le Répertoire 1994 des foires com-
merciales et conférences internatio-
nales, maintenantdisponible a plusieurs
sources, dresse la liste de prés de 5 000
foires et conférences qui s’adressent
a I’industrie ou au grand public dans
plus de 75 pays. Publié chaque année
depuis 1985, ce répertoire de 474 pages
sous couverture souple présente des
listes classées par produit, par lieu, par
date et par appellation. Il cofite 74,95 $,
plus les taxes applicables et les frais
de manutention. S’adresser 8 Co-Mar
Management Services Inc., 8 King
Street East, Suite 1110, Toronto, M5C
1BS. Tél.: (416) 364-1223. Fax : (416)
364-6557.

Ministere des Affaires étrangeres et du Commerce international (MAECI)

5

15 mars 1994




CANADEXPORT

Foires commerciales

Salon des soins de santé en Turquie

Istanbul — Les entreprises oeuvrant
dans Ia fabrication de produits de soins
de santé destinés aux hdpitaux ou aux
consommateurs sont invitées a partici-
per  la foire commerciale Healthcare
Turkey’94, Istanbul, du 14 au 17 avril.

L’ambassade du Canada & Ankara y
réservera un stand d’information ot les
acheteurs, distributeurs et représentants
turcs autorisés pourront consulter et se
procurer les brochures sur les produits

SOFTWORLD’94
a Fredericton

Fredericton — La grande foire

: commerciale canadienne sur les

. technologies de I’information,

' SOFTWORLD ‘94, se tiendra au

: Nouveau-Brunswick du 25 au 28
septembre 1994,

Cet événement international
~vise 2 faire la promotion des -
~entreprises de technologies de
. Pinformation; 500 participants de
- quelque 30 pays, viendront dé- ;
~couvrir les nouveautés en matiére
. de logiciels, trouver de nouvelles :
* voies de distribution et former des - -
. alliances stratégiques.

La foire SOFTWORLD a vu la

participation augmenter de 30%
- chaque année (la dernigre édition a
. eu lieu @ Vancouver en 1993).
- De fagon générale, 65% des par-
. ticipants qui s’y présentent sont
. des décideurs, c’est-a-dire des ‘
. présidents de société, des vice-pré-
. -sidents et des chefs de la direction;
:42% d’entre eux profitent de la -
- foire pour conclure des marchés.
- Ony retrouve aussi des représen- ﬁ
‘- tants d’associations sectorielles et
-~ d’organismes gouvernementaux -
- du monde entier. ,
' - Pour renseignements, s’adresser
a2 SOFTWORLD 94, Tél. :
" (506) 453-1076. Fax : (506)
. 458-1097.

i o

des entreprises canadiennes.

Les entreprises peuvent réserver leur
propre stand d’exposition.

Depuis que le gouvernement turc a
fait de I’amélioration des soins de santé
une priorité, un certain nombre de dé-
bouchés commerciaux sont apparus
dans ce secteur : la construction d’hopi-
taux et de cliniques (éventuellement
avec I'aide financiére internationale),
I’achat de matériel médical destiné 2
cesinstallationset, en particulier, ’achat
de trousses de diagnostic (et autres
produits médicaux pour le grand pu-
blic).

Pour apprendre comment réserver
un stand d’ exposition, communiquer
avec I’ambassade du Canada 2 Ankara.
Té€l.:011-90-312-436-1275. Fax : 011-
90-312-446-2811/4437.

Les entreprises intéressées a distri-
buer leurs brochures/produits au stand
d’information doivent faire parvenir
des exemplaires (100 au maximum) de
leurs brochures —avant le 1 avril—a
D. MacDonald, deuxidéme secrétaire
(affaires commerciales), Section com-
merciale, ambassade du Canada,
Nenehatun Caddesi 75, GOP 06700,
Ankara, Turquie.

Les possibilités d’affaires a Taiwan

Taipei — Les personnes et les entrepri-
sesdésireuses d’exporter a Taiwan, ’un
des pays a la croissance la plus rapide,
pourront obtenir des renseignements a
Jjouraucoursd’uneréunionquisetiendra
a Taipei du 10 au 13 avril 1994.

I s’agit de la huitiéme réunion con-
jointe du Conseil des gens d’affaires
Canada-Taiwan et de son homologue,
la Chambre de commerce et d’in-
dustrie de Taiwan.

Les participants A cette réunion auront
I’occasion d’examiner les possibilités
d’affaires dans le marché lucratif de
Taiwan, en particulier dans les domai-

nes de I’aéronautique, des transports,
de I’opto-€lectronique, de la biotech-
nologie, de I’agro-alimentaire, de
I’aérospatiale, des télécommunica-
tions, de I’énergie, des métaux et
minéraux, des logiciels et de la tech-
nologie de I’information, des produits
pharmaceutiques et de soins de santé,
ainsi que de la protection de I’environ-
nement.

Pour de plus amples renseigne-
ments, communiquer avec Elsie Lee,
coordonnatrice, Chambre de commerce
du Canada, Ottawa. Tél. : (613) 238-
4000. Fax : (613) 238-7643.

Salon de la sous-contractance en aérospatiale

Montréal —L’aérospatiale canadienne
et les industries connexes peuvent
s’informer de la fagon d’obtenir des
contrats en sous-traitance dans le cadre
delaSeptieme foire des sous-traitants
qui se tiendra a Montréal le 14 juin
1994.

SUBCON, exposition annuelle d"une
Jjournée, a pour objet d’aider les entre-
prises canadiennes adécrocherdes con-
trats dans les secteurs de ’aéronautique
(y compris la réparation et la révision
d’aéronefs), de 1’aérospatiale, de
I’électronique, de la robotique, ainsi

que des industries de simulation et de
produits reliés a la défense.

La foire s’adresse en particulier aux
entreprises désirant se mettre au cou-
rantdes tendances de ’industrie, établir
des contacts avec les acheteurs cana-
diens et américains, s’informer des
exigences canadiennes et américaines
et discuter des possibilités de
coentreprise.

Pours renseignements, communiquer
avec Gistle Laframboise au (613) 996-
8099 ou avec Monique McGrath au
(613) 996-8709, d’ AECIC a Ottawa.
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Publications

Commerce Canada-Italie

L’Italie est le 10° marché d’exporta-
tiondu Canada. Les ventes y ont dépassé
le milliard $ chaque année depuis 1988.
En dépit de I’actuelle récession et de
la dévaluation récente de la lire, nos
ventes de produits finis vont en aug-
mentant. Tout en se restructurant poli-
tiqguement et économiquement, I’Italie
continue de présenter un excellent
marché pour des technologies cana-
diennes pointées.

Par exemple, la modernisation du
résean de télécommunications italien
demande I’utilisation d’expertise
étrangere et offre un secteur ol les
canadiens peuvent concurrencer. Des
débouchés existent aussi pour les logi-
ciels et pour les produits et services
environnementaux.

Les petites et moyennes entreprises
italiennes commercent depuis long-
temps en Europe de I’Est et dans le
bassin méditerranéen et constituent de
bons partenaires éventuels pour les so-
ciétés canadiennes désireuses de pour-
suivre ces marchés.

Le présent texte est tiré du survol
commercial Canada-Italie préparé par
le personnel commercial de I’ Ambas-
sade du Canada aRome et du Consulat
Général du CanadaaMilan. Pourobtenir
une copie, s’adresser a InfoEx au nu-
méro | (800) 267-8376 ou (613) 944-
4000. Fax : (613) 996-9709.

Profil agro-alimentaire de ’Italie

L Ttalie connait depuis longtemps un
probleme de déficit agro-alimentaire,
particulierement dans les secteurs des
céréales et des oléagineux, du bétail, de
la viande et des produits laitiers.

En dépit de ce déficit, le marché n’est
pas facile a percer puisque I’industrie
agro-alimentaire italienne est sophisti-
quée et a une longue tradition d’offrir
des produits de haute qualité. L’indus-
trie jouit d’un marché protégé par des
tarifs et des barriéres non-tarifaires et
les considérations linguistiques posent

un probléme aux concurrents en prove-
nance de pays tiers.

Celadit, il existe des possibilités pour
les exportateurs canadiens dans des
secteurs traditionnels comme le bétail
etlasemence d’élevage, le blé mélangé
et des semences de pommes de terre; et
pour les produits élaborés pour rencon-
trer les exigences des marchés italiens
et européens comme la viande de che-
val, les légumineuses et les cultures et
semences spécialisées. En plus de ces
produits, plusieurs articles de haute
gamme ont un bon potentiel, comme le
siropd’érable, le miel, les aliments fins,
les boissons alcoolisées et non-alcoo-
lisées et les aliments-santé.

Une participation aux grands salons
alimentaires européens et italiens
comme Anuga a Cologne, Sial a Paris,
Cibus aParme et Expo Food 2 Milan est
un bon moyen de rejoindre les ache-
teurs italiens.

Ce texte est extrait du profil agro-
alimentaire sur I'Italie préparé par le
personnel de promotion commercial de
I’ Ambassade du Canada a Rome et du
Consulat général du Canada a Milan.
Pour obtenir une copie, contacter le
service InfoEx au 1 (800) 267-8376 ou
(613) 944-4000. Fax : (613) 996-9709.

Aérospatiale en Asie

Les gouvernements provinciaux de
I’ouest du Canada et le Centre Canada-
ASEAN de Singapour ont commandé
une étude sur les débouchés dans I'in-
dustrie aérospatiale asiatique, I’Asian
Aerospace Opportunities Study. Les
auteurs de I’étude tracent un portrait
détaillé de cette industrie dynamique et
des débouchés offerts aux entreprises
canadiennes qui souhaitent faire des
affaires dans une région connaissant un
essor exceptionnel.

Cette étude axée surle développement
de I’industrie aérospatiale dansdes pays
tels que Hong Kong, I’Indonésie, la
Corée, la Malaisie, les Philippines,
Singapour, Taiwan et la Thailande vise

a élaborer une stratégie pour resserrer
les liens commerciaux entre le Canada
et ces derniers.

Lerapportprésente le profil de pres de
deux cents entreprises asiatiques de ce
secteurd’activité. Ony trouve aussiune
évaluation des risques commerciaux
ainsi que de précieux renseignements a
I’intention des sociétés désireuses de
conclure des alliances stratégiques, de
mener une campagne de marketing ou
encore de retenir les services d’un agent
ou d’undistributeur. Pour chaque pays,
les auteurs ont examiné cinqg secteurs de
I’industrie aérospatiale, soit la fabrica-
tion, la réparation et la révision,
I’équipement militaire, le développe-
ment des aéroports et les communica-
tions par satellite.

Selon cette étude, 1’économie asiati-
que est I’une des plus actives dumonde.
Elle affiche depuis dix ans un taux de
croissance annuel moyen de 8 % autitre
du trafic aérien régulier et ce rythme
devrait se maintenir au cours des dix
prochaines années. D’ailleurs, toutporte
acroire que larégion Asie-Pacifique se
hissera au deuxiéme rang mondial pour
le trafic combiné de voyageurs et de
fret, et surpassera ainsi 1’Europe.

Pour obtenir une copie de cette étude
(en anglais seulement), s’adresser (en
joignant votre carte professionnelle) a
la Direction de I’expansion du com-
merce en Asie et Pacifique Sud, du
MAECI, a Ottawa. Fax : (613) 996-
1248.

Opportunités chinoises

Les compte rendus d’une conférence
tenuerécemment etd’autres documents
sont désormais offerts dans un format
relié. Vous pouvez vous procurer
China : Tapping the Opportunity
(environ 172 $) et Doing Business in
China (environ 125 $) en passant votre
commande a Insight Press, 55,
University Avenue, Suite 1700, Toronto
M5J 2V6. Tél. : (416) 777-1363. Fax ;
(416) 777-1292. '

/
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Au calendrier/Publications

Halifax — 14 mars 1994; St. John’s—
15 mars; Montréal — 15 mars; Toronto
— 17 mars; Ottawa — 18 mars;
Winnipeg — 22 mars; Edmonton —
23 mars; Vancouver — 25 mars —Les
séminaires sur les contréles a ’ex-

portation s’adressent aux décideurs

d’entreprises exportatrices dans le sec-
teur des technologies de pointe, aux
sociétés désireuses d’explorer les dé-
bouchés commerciaux en Europe de
I’Est, danslesrépubliques de1’ancienne
Unien soviétique et en Chine, aux cour-
tiers en douane, aux transitaires, aux
fabricants et aux exportateurs de maté-
riel militaire et de produits de défense,
etc. Pour plus de détails ou pour s’ins-
crire, contacter Thomas Jones, MAECI,
Ottawa. Tél. : (613) 996-2387. Fax :
(613) 996-9933.

- Toronto et Montréal — du 28 au 31
" mars 1994 — Plusieurs sociétés autri-
chiennes tiendront des réunions a
Toronto et 3 Montréal afin de rencon-
trer des fabricants et des distributeurs
canadiens désireux de coopérer dans le
domaine delatechnologie de ’environ-
nement. En outre, la Délégation com-
merciale d’Autriche organisera une
mission commerciale 2 Vancouver
dans le cadre de GLOBE 94 (du 21 au
27 mars 1994). Pour plus de détails,
téléphoner au (604) 683-5808 ou com-
muniquer par fax au (604) 662-8428.
Pour connaitre les dates et lieux des
réunions et prendre rendez-vous, con-
tacter la Délégation commerciale
d’Autriche aToronto, tél. : (416) 967-
3348, fax : (416) 967-4101, ou
aMontréal, tél. : (514) 849-3708, fax :
(514) 849-9577.

Ottawa — 29 mars 1994 — Le sémi-
naire d’une journée intitulé Former des
alliances en matiére de technologie
au Japon a pour objet d’aider les entre-
prises canadiennes spécialisées en
télécommunications et en informa-
tique (matériel et logiciels) & former
des alliances stratégiques au Japon. Ce
séminaire est présenté conjointement
par MAECI et Ia Société d’expansion
économique d’Ottawa-Carleton. Pour
renseignements, communiquer avec
MAECI, tél. : (613) 995-7646. Pour
s’inscrire au séminaire, appeler Marie
Nadon, de la Société d’expansion éco-
nomique d’Ottawa-Carleton, au (613)
236-3500.

Moncton — 29 et 30 mars 1994 — Une
conférence sur le partenariat entre
les secteurs public et privé expliquera
comment ces deux secteurs dans les
provinces Maritimes peuvent s’asso-
cieren vue de promouvoirl’exportation
de biens et services. Pour s’inscrire ou
pour renseignements, communiquer
par fax au (506) 859-6131.

Moncton — 11 avril 1994; Halifax —
12 avril; Montréal — 13 avril; Toronto
— 14 avril; Ottawa — 15 avril;
Winnipeg, Saskatoon et Calgary—18
avril; Vancouver — 19 avril —
ExportVision 94 : Technologie de
pointe. Cette activité biennale, qui
comporte des discussions avec des dé-
légués commerciaux canadiens en poste
a D’étranger, aide notre industrie de
pointe & exporter ses produits et servi-
ces sur les marchés étrangers. S’adres-
santaux entreprises prétes a exporter ou
quiexportentdéja, ExportVisionestun

moyen rentable d’obtenir des réponses
avos questions surlacommercialisation
et I’exportation de produits de haute
technologie. Communiqueravec Giséle
Laframboise au (613)996-8099 cuavec
Monique McGrath au (613) 996-8709,
du MAECI a Ottawa.

PUBLICATIONS

Guide sur les produits

de la mer

InfoEx offre maintenantsurdisquette
3,5 pouces les versions frangaise et an-
glaise du Répertoire 1993 des expor-
tateurs canadiens de poissons et de
fruits de mer (tél. : (sans frais) 1-800-
267-8376; région d’Ottawa 944-4000).

Préparé par le Secrétariat de la liaison
sectorielle du MAECT a Ottawa, le Ré-
pertoire, également disponible sous
forme de brochure, dresse la liste de 500
exportateurs canadiens de poissons,
crustacés et coquillages et de 20 asso-
ciations sectorielles.

Les alliances (suite de 1a page 5

de commercialiser sa technologie.
EDITION
Lawco Ltd.

Cette petite maison d’édition se spé-
cialise dans les ouvrages de référence
sur le billard. Travaille actuellement a
I'impressiond’une série de guides, dont
un répertoire de toutes les salles de
billard aux Etats-Unis. Cherche un par-
tenaire pour publier et distribuer sa sé-
rie au Canada.

InfoEx (anciennement InfoExport) est un centre qui offre des services de conseils et de renseignements aux
exportateurs canadiens. Les soci€tés canadiennes qui s’intéressent 2 I'exportation peuvent communiquer sans
frais avec InfoEx au 1-800-267-8376 (région d’Ottawa : 944-4000).

Pour obtenir les publications du MAECI, faire parvenir par télécopieur uﬂ
la société, au (613) 996-9709. Indiquer le code de la publication (entre paren

Retourner en cas de non-livraison a

CanapExporr (BCT)
125, prom. Sussex
Ottawa (Ont.)

K1A 0G2
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Plan d’action du Canada pour le

Tout le monde parle du Japon, mais
personne ne bouge, sauf les exporta-
teurs canadiens les plus avisés!

Les exportations du Canada sur son
deuxiéme marché en importance, le Ja-
pon, ont chuté de plus d’un milliard de
dollars en 1991 pour ne connaitre qu’un
légerredressementen 1992.En 1993, 1e
Canada a rattrapé le milliard de dollars
perdu, et davantage!

Qu’est-ce qui caractérise le commerce
du Canada avec son partenaire d'outre-
mer le plus important? Laréponse revét
deux aspects. Bien sir, les fortes fluc-
tuations du prix des marchandises re-
présentent un facteur de taille et il est
manifeste, depuis un certain temps, que
les perspectives & long terme qui s’of-
frent aux exportations traditionnelles
deproduits canadiens semi-transformés
demeureront assez fermées, voire se
réduiront encore, tandis que le Japon
continuera d’accroitre ses importations

1

de produits a valeur ajoutée.

Les sociétés canadiennes qui ont
compris cette tendance connaissent un
succes réel sur le marché japonais de
produits fabriqués et de services spé-
cialisés. Cette participation aux seg-
ments de croissance du marché permet-
tra aux Canadiens, a terme, de se trou-
ver en bonne position pour continuer
leur progression sur les marchés de
I’ Asie-Pacifique et des autres parties du
monde. LePLAND’ACTION, annoncé
au printemps dernier, est une initiative
de coopération destinée amieux harmo-
niser les services d’aide et d’informa-
tion fournis par le gouvernement au
secteur privé avec les besoins de déve-
loppement et d’amélioration des affai-
res avec le Japon.

Une analyse du marché japonais et
des capacités industrielles du Canada a
servi de point de départ. Sept secteurs
prioritaires ont été¢ mis en évidence :

BCNet : Un réseau au-dela des frontieres

Partenariats. Mondialisation. Echange
d’informations

Voila les stratégies garantes du suc-
cés dans la décennie des années 90.

Comment une petite ou moyenne en-
treprise peut-elle obtenir les informa-
tions et les capitaux dont elle a besoin
pour conclure des accords de parte-
nariat et pour adopter une démarche
planétaire?

Comment un entrepreneur déja sur-
chargé de travail peut-il trouverletemps
et les fonds dont il a besoin afin de
trouver la société avec laquelle il a
intérét a faire affaire?

Le Réseau d’alliances stratégiques

(désigné sous son sigle anglais BCNet -

Business Cooperation Network) fournit
des réponses concrétes a ces questions.
BCNet est un service international de
recherche de partenaires récemment
importé de I"Union européenne au Ca-
nada par Industric Canada et par le
MAEQCI, en coopération avec les gou-
vernements de I’ Ontario, duQuébec, de
la Colombie-Britannique et de la Nou-
velle-Ecosse.

La Chambre de commerce du Canada
a joué un réle directeur pour ce qui est
de gérer la mise en place de ce service,
qui constitue un instrumentconfidentiel,
A prix abordable, opportun et efficace
en vue de la recherche d’éventuels par-

(Voir page 2— BCNet)
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Les trois principaux objectifs du
PLAN D’ACTION DU CANADA
POUR LE JAPON sont les suivants :

» faire prendre conscience de la dyna-
mique du marché nippon;

« adapter les produits a cette évolution;
« relever les défis de commercialisation
que pose cette évolution au Japon.

| Le point sur
PIndonésie
Un supplément de 12 pages

Bilan provisoire

La clé de 1a réussite du PLAN réside
dans la coopération, ¢’est-a-dire le tra-
vail d’équipe. Les meneurs de bal, ce
sont des groupes de 1’industrie, repré-
sentant chacun des secteurs prioritai-
res. Dans certains cas, il s’agit de coa-
litions d’associations industrielles et,
dans d’autres, de groupes du secteur
privé ayant décidé de conjuguer leurs
efforts pour s’attaquer au marché ja-
ponais. Les aides de camp, ce sont des
équipes de fonctionnaires mises sur pied
par les gouvernements fédéral et pro-

(Voir page 4— Plan d’action)
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Nouvelles a noter

BCN en marche partout au Canada (Suite de la premiére page)

tenaires commerciaux. Dans un pre-
mier temps, le service BCNet sera
offert dans les quatre provinces énu-
mérées ci-dessus, puis il s’élargira
progressivement a I’ensemble du pays
au cours des mois qui viennent.

Lancé au Canada en janvier 1994, ce
réseau donne acces a des milliers de
profils actualisés et vérifiés d’entreprises
susceptibles de constituer des partenai-
tes dans la production de toutes sortes
de biens et de services, dans tous les
secteurs industriels. Ces profils con-
tiennent des informations sur les entre-
prises qui cherchent a conclure des ac-
cords de partenariat, sur la nature de ces
partenariats, et sur les endroits oll ces
accords prendraient forme. Ce n’est pas
tout : BCNet ne se résume pas 3 un
simple service de messages électroni-
ques. C’est une équipe de plusde 1 100
conseillers accrédités présents dans 35
pays a travers le monde, des conseillers
résolus a aider leurs clients a trouver
des partenaires étrangers.

Les conseillers de BCNet

De dimension internationale, cette
équipe de conseillers accrédités etayant
suivi une formation particuliére se
compose de divers professionnels, dont
desbanquiers et des experts-conseils en
gestion financiere, qui entretiennent déja
des relations étroites avec des gens
d’affaires a I’oeuvre au sein méme de
leur collectivité. Ils mettent a profit
leurs compétences afin de choisir les
candidats a un partenariat qui répon-
dront le mieux aux besoins de leurs
clients.

Par I’intermédiaire de BCNet, les
conseillers sont reliés a des profes-
sionnels & leur image, des gens qui
possédent une connaissance et une
compréhension tout aussi grandes des
réalités commerciales de leur collecti-
vité, dans 35 pays a travers le monde.
Audeladecelienofficiel, les conseillers
cultivent également des contacts per-
sonnels avec leurs homologues étran-
gers. Si ’ordinateur ne trouve pas
d’entreprise correspondante, ce réseau
officieux permet aux conseillers de
s’entretenir officieusement les uns avec
les autres et de discuter de possibilités
qui n’ont pas forcément été consignées
dansle systtme informatique. Les clients
enbénéficient parce que, par un effet de
levier, les conseillers doublent les re-
tombées du réseau, les effets des rela-
tions interpersonnelles venant s’ ajouter
aux capacités du systéme électronique.
L’information de BCNet

Figurent aussi par les nombreux
avantages de BCNet I’exactitude et le
caractere opportun des informations
contenues dans la base de données, ainsi
que le degré élevé de confidentialité
avec lequel elles sont traitées. Avant
d’étre inscrite, une entreprise doit pren-
dre un engagement sérieux envers la
recherche de la coopération internatio-
nale. Cette volonté doit trouver son
expression dans son plan d’entreprise.
Apres avoir pris sa décision, le proprié-
taire de la société communique au con-
seiller de BCNet des informations au
sujet du type de démarche de coopéra-
tion qu’il souhaite engager, ainsi que
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des renseignements détaillés sur son
entreprise et son activité.

De concert avec le propriétaire de
I’entreprise, le conseiller de BCNet dans
la localité prépare d’abord un Profil de
coopération, de méme qu’un dossier
confidentiel sur I’activité de la société,
Ontrouve dans ce Profil une description
du type d’entreprise et des possibilités
recherchées ainsi que des marchés ci-
bles; toutefois, le dossier ne donne pas
le nom de I’entreprise.

La Chambre de commerce du Ca-
nada, a Ottawa, rassemble les profils
électroniquement a Ottawa et les trans-
met a 1’ordinateur central, situé a
Bruxelles. L’ ordinateur produit une liste
d’éventuelles entreprises correspon-
dantes, que le conseiller examine afin
de dresser une courte liste des candidats
convenant le mieux, et il transmet cette
liste pour examen au propriétaire de
I’entreprise. Si une piste parait pro-
metteuse, etavecl’autorisationexpresse
deleursclients, les conseils s’échangent
les dossiers plus détaillés sur I’activité
des entreprises en cause, le tout a titre
complétement confidentiel. Ensuite, les
conseillers passent le relais aux entre-
prises, a qui il appartient de mettre au
point directement les modalités d’un
accord.

A ce jour, I'action de BCNet s’est
traduite par la conclusion de 38 000
accords de partenariat entre entreprises.
Pendant la seule année 1992, 17 000
offres de partenariat ont été consignées
etilenarésultéI’identificationde 15 931
entreprises correspondantes, ce qui
équivaut a un taux de succés de
94 p. 100.

La qualité du service et ce taux élevé
de succes suscitent de I’enthousiasme &
la Chambre de commerce du Canada
quant aux possibilités de BCNet dans
notre pays. M. TimPage, vice-président,
Affaires internationales, a la Chambre
de commerce du Canada, s’en explique
comme suit : «La perspective de pou-
voir offrir un service avaleur ajoutée
aux petites etmoyennes entreprises nous

(Voir page 4— BCNet)
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Pourguoi un supplément sup '

Tout simplement parce que le pays présente la cinquiéme plus rapide croissance de toutes les
économies et compte 186 millions d’habitants, ce qui en fait le quatriéme pays le plus populeux.

C’EST UN MARCHE PEU CONNU, MAIS QUI OFFRE UN POTENTIEL ENORME.

et archipel de plus
de 13 000 fles
s’étend sur 5 000
kilométres, plus
que la distance
entre St. John's et Victoria.
Le visiteur venu il y a dix ans
aurait du mal 3 reconnaitre
Djakarta aujourd’hui : les
immeubles & bureaux et les
tours d’habitations en copro-
priété ont changé le visage de
la capitale; le géant indo-
nésien s’est réveillé. Le
phénoméne se propage a
I’ensemble du pays.

A son arrivée au pouvoir
en 1969, le président
Suharto héritait d'une éco-
nomie au bord du marasme.
Le taux d’inflation atteignait 650
p. 100, loin du taux actuel (beaucoup
plus acceptable) de 15 p. 100;
prés de 60 p. 100 de la population
vivait sous le seuil de la pauvreté.
Sous le nouveau régime de Suharto,
I’économie indonésienne a connu
une croissance réelle de prés de
7 p. 100 par année et le taux de
pauvreté est tombé a 15
p. 100. En 1940, le taux
d’alphabétisation s'élevait a
environ 10 p. 100. A I’heure
actuelle, plus des trois
quarts des Indonésiens
savent lire et écrire.

Indonésle

Les pays A fortes
ePalooanzes . AU mendd

AN N

Singapour ~gf /)
Hong Kong "~ £ € /

Corée du Sud N

Taux moyen de croissance 1980-1990

Les revenus pétroliers indonésiens
et I'aide financiére d'un consortium
international, dont le Canada faisait
partie, ont permis d'améliorer les
infrastructures, ’enseignement et
I'agriculture, des secteurs qui en
avaient grand besoin. Grace a des pro-
grammes d’'agriculture intensive,
I'Indonésie, pendant longtemps le

plus gros importateur de riz
du monde, est maintenant
autosuffisante au plan de la
production de riz. La stabilité
politique, une devise entiére-
ment convertible et la déré-
glementation ont stimulé
I'investissement étranger.

Les réserves pétroliéres et
gaziéres de I'Indonésie sont
les plus importantes en Asie
du Sud-Est et le pays est
devenu le plus gros exporta-
teur mondial de gaz naturel
liquéfié (GNL). Lorsqu’il s'est
rendu compte au début des
années 80 que le pétrole
n'était pas une ressource
inépuisable, le gouvernement
a commencé a se tourner vers

le secteur de la fabrication afin de
réduire sa dépendance a I'égard des
exportations de pétrole. Celles-ci ne
représentaient plus en 1992 que
31,4 p. 100 des ventes totales a
I’étranger, au deuxiéme rang des
secteurs d'exportation devant le
textile et le vétement.

Les produits forestiers, les miné-
raux et le tourisme sont
d’autres secteurs importants
qui produisent des devises
étrangéres. Les plages, les
montagnes et le riche patri-
moine culturel de I'indonésie
ont attiré plus de trois
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accru tle 334 p. 100 au cours
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millions de visiteurs en 1993; I'objec-
tif est d'accueillir neuf millions de
touristes d’ici I’an 2000. Les mesures
de déréglementation et des salaires
peu élevés ont attiré en Indonésie,
depuis 1987, des investissements
étrangers directs de I'ordre de 34 mil-
liards de dollars US. L’année derniére,
Djakarta a approuvé des investisse-
ments étrangers de 10,2 milliards
de dollars US, en hausse par rapport
aux 8,8 milliards autorisés en 1991.
L'Indonésie continue de libéraliser
son systéme tarifaire impénétrable et
d’éliminer les autres obstacles aux
investissements étrangers. Prenant
acte de la montée de nouveaux
concurrents régionaux (la Chine et
le Viet Nam, ol la main-d’oeuvre et
la terre coltent moins cher), I'Indo-
nésie a présenté en 1993 deux

trains de mesures sans précédent.

en faveur de la libéralisation du
commerce.

Le secteur de la fabrication occupe
une place de plus en plus importante
dans I’économie indonésienne. Avec
des salaires parmi les plus concurren-
tiels en Asie du Sud-Est, la main-
-d’oeuvre indonésienne, abondante,
motivée et de plus en plus instruite,
continue d’attirer les investisseurs
étrangers. Plus de la moitié des habi-
tants sont 8gés de moins de 25 ans
et environ 2,3 millions de jeunes
entrent sur le marché du travail
chaque année. Ceux-Ci représentent
non seulement une réserve de
main-d’oeuvre intéressante, mais
également un marché intérieur de
plus en plus prospére et exigeant.

' Dans les annges 80, 48 p. 100

des |mm|g|'ams aul Canada
nmgmalem de I'Asit

Echanges commenrciaux

L'Indonésie est le principal client du Canada en Asie du Sud-Est.
Le commerce entre ces deux pays s’est accru de 47 p. 100 en 1992 et
devrait augmenter chaque année de prés de 10 p. 100 au cours des
années 90, offrant ainsi aux Canadiens et aux Canadiennes certaines
des occasions d’affaires les plus intéressantes dans la région. La valeur
du commerce total devrait excéder le milliard de dollars en 1994.

Dans son rapport annuel, la Banque mondiale prévoit que le PIB
indonésien augmentera de 6 a 7 p. 100 en moyenne jusqu’a la fin de la
décennie. Le secteur de la fabrication, le plus dynamique de I'économie
indonésienne, connait une croissance d’environ 15 p. 100.

Les entreprises canadiennes ont enregistré un taux de réussite trés
élevé en soumissionnant en vue des projets de la Banque asiatique de
développement (BAD), soit 67 p. 100 en moyenne depuis 1990. Les
sociétés-conseils canadiennes ont fourni depuis 1989 des services évalués
a environ 70 millions de dollars US dans le cadre des projets de la BAD.

Bien que les gens d’affaires indonésiens soient trés intéressés a
investir a I’étranger, leurs ventes et leurs investissements au Canada
sont peu importants a I’heure actuelle. Plusieurs grandes sociétés
indonésiennes ont ouvert des bureaux de représentation au Canada, pre-
miére étape vers l'accroissement de leurs investissements.

L’Indonésie présente des possibilités commerciales dans un certain
nombre de secteurs. Les Canadiens devraient toutefois noter que la
stratégie la plus efficace en vue d'y explorer les débouchés consiste a
établir une présence permanente et a entretenir de bonnes relations. Les
entreprises qui s’intéressent seulement aux projets a court terme
devraient éviter le marché indonésien.

Vers I'an 2000, Ia région Asie-Pacififue
compiera pour 25 p. 100 de I'économie mondiale

Environnement
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La rapide évolution de I'’économie indonésienne a causé des problémes
écologiques. L'effet combiné de I'extraction et de I’exploitation des
ressources, de l'industrialisation de plus en plus rapide et de I'accroisse-
ment démographique a fait un tort sans précédent a I'environnement. Les
Indonésiens sont toutefois plus sensibilisés & la nécessité de gérer et de
protéger I'environnement.

Tous les nouveaux projets réalisés en Indonésie avec I'aide d’institutions
financiéres internationales doivent respecter la nouvelle réglementation
rigoureuse en matiére d’environnement — qui a été rédigée en grande partie




par des Canadiens et des Canadiennes, avec I'aide de
I'ACDI. Comme I’Indonésie entend réaliser de grands
projets dans les secteurs des foréts, de I'électricité et
de la construction, il y aura de nombreux débouchés
pour les entreprises canadiennes spécialisées en envi-
ronnement.

Le Canada est présent dans le secteur indonésien de
I'environnement par I'intermédiaire de I'Institut de dével-

oppement en gestion environnementale, financé par :
I’ACDI. Cette présence remarquée sert & promouvoir les i

compétences des entreprises dans le domaine de {'envi-
ronnement en Indonésie. Plusieurs sociétés cana-

diennes de génie et de consultation en environnement

interviennent maintenant a I'extérieur de Djakarta.

Pétrole ef gaz
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Possédant les réserves pétroliéres et gaziéres les

plus importantes en Asie du Sud-Est, I'indonésie conti- :

nuera d’avoir besoin des technologies de pointe reliées
a la récupération du pétrole et au transport par pipeline,
au soutien a I'exploitation en mer, a I'exploration et au
-repérage, jusqu’au XXI¢ siécle.

Les investissements canadiens dans le secteur

indonésien du pétrole et du gaz sont importants depuis
1961. Asamera, la plus grande société canadienne dans

ce domaine en Indonésie, a fait récemment deux décou- |
1,4 milliard de

vertes importantes de gaz. On estime a
dollars US les investissements des entreprises cana-
diennes présentes sur le marché indonésien.

Les expartations dn Canata
vers Mndonssiz & I hansse
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L'Indonésie jouit de richesses miniéres considé-
rables et compte parmi les principaux pays producteurs
d’étain et de nickel. Elle extrait également de son sol
d’importantes quantités de charbon, de cuivre et d’or.

Le Canada est trés actif dans le secteur minier,
grace en grande partie aux investissements d'INCO (1,2
milliard de dollars) dans sa mine a Sulawesi. Il s’agit de
notre plus important investissement en indonésie.

Cependant, les possibilités commerciales réelles
pour les entreprises canadiennes pourraient provenir de
I’approvisionnement en matériel de traitement et de pro-
duction de minerai. En outre, les ingénieurs-conseils
sont de plus en plus en demande, principalement dans
les domaines de la rénovation et de la productivité des
installations, de la formation de la main-d’oeuvre et
d’autres services. L'Association canadienne des mines
CAMESE, en collaboration avec le ministére des Affaires
étrangéres, cherche a percer le marché.

Logiciels ef teehlmlogle del [m'mﬂtion

Un certain nombre d’entreprises indonésiennes dans
le secteur des logiciels et de la technologie de I'informa-
tion ont une bonne connaissance du marché, d’'excel-
lents contacts dans les secteurs public et privé et un
grand nombre d'employés plus ou moins spécialisés
dans I’élaboration de logiciels et 'intégration de sys-
témes: toutefois, on manque de main-d’'oeuvre haute-
ment spécialisée dans ces deux domaines.

A I'heure actuelle, on ne compte chaque année en
Indonésie que 40 dipldmés d’études supérieures en
informatique. Par conséquent, les entreprises cana-
diennes spécialisées dans ce domaine trouveront des
débouchés considérables.

L’un des domaines ol le savoir-faire étranger est trés
en demande est I'intégration de systémes. La majorité
des sociétés indonésiennes dans le secteur de la tech-
nologie de I'information cherchent des associés
étrangers pouvant leur offrir ce savoir-faire, en particulier




dans la connectivité des micro-ordinateurs, car I'lndoné-
sie a commencé a utiliser les réseaux.

Le piratage de logiciels existe en Indonésie, mais le
gouvernement et I'association sectorielle conjuguent
leurs efforts afin d’y mettre un terme. Le meilleur moyen
de se défendre contre le piratage est de fabriquer des
logiciels a fagon et de faire appel a un associé local.

Comme les possibilités commerciales offertes aux
sociétés étrangéres spécialisées dans la technologie de
I'information se trouvent dans le domaine de la concep-
tion et du développement haut de gamme, il y a moins
de risques. Le recours & un associé local en vue de Ia
fabrication et de I'adaptation est un moyen efficace de
combattre le piratage.

Electricité : 10 000 MW par année
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Depuis 1972, la société d’Etat indonésienne assu-
rant la distribution d’électricité, PLN, a vu la demande en
énergie s’accroitre en moyenne de 16 p. 100 par année,
alors que la puissance installée est passée de 776 MW
en 1972 a 14 000 MW en 1993-1994. Malgré sa capa-
cité accrue, PLN est encore incapable de répondre a la
demande actuelle. Bien que la société d’Etat s’attend 3
ce que la croissance de la demande ralentisse dans les
- années 90 pour atteindre environ 13 p. 100, elle calcule
que pour y répondre, il lui faudra investir 40 milliards de
dollars US entre 1992 et 1999. Des fonds importants
serviront d'abord a augmenter la capacité de production
a plus de 18 000 MW et ensuite & moderniser les
réseaux de transport et de distribution. Ces efforts
entraineront une hausse des dépenses d’investissement
annuelles de PLN et permettront de réaliser I'un des pro-
grammes énergétiques les plus ambitieux en Asie.

Les sources d’énergie qui profiteront le plus des
investissements de PLN au cours de la prochaine décen-
nie sont I'énergie thermique au charbon (hausse de 44
p. 100 de la capacité, dont 6 175 MW destinés au
secteur privé), le cycle combiné au gaz (hausse de 26
p. 100) et I'hydroélectricité (hausse de 20 p. 100).
Cette expansion sera réalisée pour la moitié dans le
cadre de projets mis de I'avant par le secteur privé.

A I'heure actuelle, le gouvernement indonésien
étudie la possibilité de recourir au nucléaire au début du
XXI¢ siécle. Il envisage d’installer deux centrales de
600 MW chacune en Java oriental. La technologie
CANDU sera évaluée au cours des études de faisabilité.
Si cette option est retenue, un appel d’offres pourrait
étre lancé au début de 1995.

Télécommunications

Le gouvernement
indonésien a reconnu
que la demande en ser-
vices de télécommuni-
cations dépasse de
beaucoup la capacité
du réseau actuel et
I'insuffisance de I'offre
qui en découle nuit au
développement éco-
nomique.

A I'heure actuelle,
on compte 0,77 ligne
téléphonique par 100
habitants. Dans le
cadre du présent Plan
quinquennal de I'Indo-
nésie, Replita VI
1994-1999, I'objectif a été fixé a 5 millions de lignes,
dont 1,2 million seront fournis par le secteur privé.

De plus, le gouvernement entend laisser jouer la con-
currence dans les secteurs ol celle-ci permettra d’offrir
de nouveaux services plus efficaces. Les services a
valeur ajoutée, I’approvisionnement en matériel de
réseau, les services de télécommunications vendus au
détail et I’équipement terminal des abonnés sont déja
ouverts a la concurrence. Une nouvelle entreprise de
communications par satellite, PT Satelindo, a été fondée
récemment, le secteur privé ayant fourni la plus grande
part du capital-actions, afin de fournir des services de
téléphonie cellulaire et internationaux pour rivaliser avec
les exploitants du secteur public.

La restructuration de PT Telkom est le seul point
encore a I’étude. On examine plusieurs possibilités. La
restructuration entrainera sans doute la libre concur-
rence dans les services de base et I'émission d’obliga-
tions de PT Telkom sur e marqhé intérieur des capitaux.

Le Président indonésien et Mme

Subarto a la nouvelle station terrestre
construite par MacDonald Dettwiler
a Pare-Pare, en Indonésie.

Suite a la Page X — Transports




Un solide partenariat hilateral est en place

‘Indonésie est un partenaire important pour le
Canada en Asie. C’est en effet I'un des pays
les plus peuplés de cette région et les plus
dynamiques sur le plan économique. Son influ-
ence grandissante .dans la région (et a I’échelle
planétaire) et I’approche modérée adoptée par
les Indonésiens a la présidence du Mouvement des
pays non alignés
ont encore accru
son importance.
L’établissement,
entre le Canada et
I'Indonésie, de rela-
tions politiques et
économiques qui soient solides et mutuellement
avantageuses vient s'ajouter a la coopération
régionale dans le cadre de I’Association des Nations
de I’'Asie du Sud-Est (ANASE).
~ L’Indonésie va accueillir, en novembre 1994,
la Réunion ministérielle de la Coopération Asie-

Pacifigue (APEC) et la deuxi@éme réunion informelle
des chefs de gouvernement de cette coopération,
fournissant ainsi une excellente occasion de colla-
borer étroitement au développement de cette impor-
tante tribune régionale.

Bien que le Canada continue a s’inquiéter des vio-
lations des droits de la personne commises par
I'Indonésie, en parti-
culier au Timor ori-
ental, il s’est remis
a planifier de nou-
veaux projets de
développement,
étant donné les
récents événements constructifs dans ce pays.

L’aide canadienne, qui atteint de 36 a 39 millions
de dollars par an, est fournie a quatre grands
secteurs : I'environnement, I'intégration des femmes
au développement, I'expansion des ressources
humaines et la participation communautaire.

> IVESURES DE LIBERALISATION

Le gonvernement indonésien a présenté le 23 octobre un train - -

. de mesures de libéralisation afin d'améliorer le climat pour

. Uinvestissement étranger. 1l envisage la simplification des forma-
* lités reliées & Uexportation et & Uimportation, la réduction des
- droits et des surtaxes, | assouplissement des restrictions & I'importa-

¢ “tion, la rationalisation des formalités d'obtention des permis et
. awtorisations, {amélioration des conditions imposées aux investis-

- seurs étrangers et & l'entrée des pradmts pharmaceutiques ainsi que
| la simpli ﬁmtzan des exigences en matitre détudes d'impact sur

i Lenvironnement.

Simplification des formalités douaniéres

On procédera } la rationalisation des formalités douanitres

et 2 la simplification des régles d'importation afin de fhcnhter Ia
circulation des produxts intermédiaires. -

L - Réduction des droits et des surtaxes

On a réduit de 5 als P- 100 les dronts a llmportauon

'lmposés sur 198 prodmts De plus, ona aboh la surtaxe sur les

produits figurant sous 92 positions tarifaires et réduit celle qui -

 s"applique aux produits de 27 autres classifications.

- La réduction des droits et la libéralisation des importations. .

et des restrictions touchent les produits suivants : acier, cuivre, -

aluminium, composants électromques, produits chimiques,

‘produits agricoles, produits pharmaceutiques, matitres plas-
tiques, produits sanitaires et céramiques.

Les Investissements étrangers _
. Les étrangers'qui investissent hors des zones franches au .
moins 50 millions de dollars US peuvent maintenant conserver
la propriété exclusive pendant une période maximale de dix
ans, A compter du début de la production, et devront se des-
saisir de 51 p. 100 de leur capital-actions au profit d’un associé

. indonésien sur une période de 20.ans.

Communiqugr avec I’Ambassade & Djakarta pour dantres

- modifications aux procédures de lancement des affaires.




I xcepté a titre d'associées
au sein de certaines
formes de coentreprise,
les sociétés étrangéres
1 présentes en Indonésie
ne peuvent importer, vendre ou dis-
tribuer des produits sans intermédi
aire. Elles doivent donc prendre de
quelconques arrangements avec un
représentant ou un distributeur afin
de commercialiser leurs produits
ou leurs services sur le marché
indonésien.

Quelques sociétés canadiennes
font appel 4 des représentants
a Singapour ou a Hong Kong.
Cependant, I’'expérience démontre

qu’il est difficile de faire des
affaires soutenues sans avoir un
représentant en Indonésie méme.
Par conséquent, faire appel & un
représentant actif et dynamique est
sans doute le moyen le plus effi-
cace d’accroitre ses ventes en
Indonésie.

Il y a plusieurs autres raisons
de choisir un représentant ou un
distributeur : celui-ci peut étre
trés utile pour s'occuper de la
paperasserie et obtenir les permis
et autorisations nécessaires,
entretenir de bonnes relations
d’'affaires, aider a surmonter les
obstacles causés.par la langue et

= sont Ies su:vants

‘de remercnement), ,

seront facturés a I entrepnse.

Les gens d affalres aguems apportent un certain nombre d’articles promcﬁ
;tlonnels avec eux Iorsqu ils se rendent en Indones:e Les articles recommandes
v des brochures promotlonnelles et des echantxllons, si nécessaire;

,;:du papler a Iettres de la societe (aux fi ins de correspondance et de lettres

£ '; une grande quantité de carfes d’affaires;
f des phbtbs forfnat passeport supplémehtaires (pour les visas, etc.);

4 de petlts cadeaux portant le nom de la societe (Apres la premlere rencon-
= 'tre c’est Ia coutume d’offrir un cadeau lors des wsntes subséquentes.) .

~ Ceux'qui ne veulent pas transporter d arti'cles prbmotionnels dans leurs
) bagages peuvent les expédier par fret aérien a

Djakarta Il est recommandé de les livrer environ quatre semaines avant I'amrivée
_en _Indonésie. Les frais de dédouanement des échantillons et des brochures

SRR

I'ambassade du Canada a

(ONSEILS SUR LA VENTE ET LE MARKETING
Le représentant ou le distributeur facilite I'acces

fournir un réseau de contacts.

Pour choisir un représentant ou
un distributeur approprié, il est
impératif de se rendre en Indonésie.

La Section commerciale de
I'ambassade du Canada posséde
une liste de représentants et peut
aider les entreprises a déterminer
les contacts appropriés.

Le suivi

Le succés d'un séjour d’'affaires
peut dépendre du suivi. Les lettres
de remerciement ainsi que les
échantillons, les brochures et les
renseignements demandés doivent
étre envoyés le plus t6t possible,
dés le retour au Canada. La corres-
pondance périodique avec les gens
rencontrés en Indonésie ainsi
gu’avec la Section commerciale de
I'ambassade servira a gagner la
confiance et a asseoir la Iégitimité
des relations. Il est important
d’informer I'ambassade des nou-
velles relations d’affaires afin que
I’'ambassade puisse juger de I'effi-
cacité de ses propres contacts.

Aprés la visite, ["entreprise
devrait tenir I'ambassade du
Canada a Djakarta au courant de
ses projets. Ces renseignements
sont confidentiels et permettent aux
agents commerciaux de garder les
intéréts de I'entreprise a I'esprit
lorsque de nouveaux débouchés se
présentent.

Les services de 'amhassade
du Ganada

La Section commerciale de
'ambassade du Canada a Djakarta




assure la liaison entre les sociétés canadiennes et les
entreprises et l'industrie locales, y compris les organ-
ismes gouvernementaux. En outre, les délégués com-
merciaux du Canada cherchent des occasions d’affaires
a l'intention des entreprises canadiennes intéressées.
Les agents commerciaux de I'ambassade du Canada
peuvent aussi donner des conseils sur des questjons
liées au choix d'un représentant, aux préférences et aux
méthodes publicitaires, ainsi qu'aux services de traduc-
tion. Sur préavis, il est possible d’établir des contacts
initiaux appropriés. Enfin, la Section commerciale peut
recommander des spécialistes compétents aux entre-

les

Assurez d’offrir un produit ou service

en particulier

La concurrence est vive en Indonésie — on y trouve de
tout. Les acheteurs ont 'embarras du choix. Lancez un
produit différent sur le marché ou concentrez-vous
dans un créneau.

S

Offrez des prix concurrentiels

N’oubliez pas que votre prix a destination doit inclure les
frais d’expédition et d’assurance; comme dans d’autres
pays de PANASE, il faut tenir compte des droits et des
taxes 4 Pimportation.

Soyez préts a adapter vos produits

Sachez que les normes locales de contréle de la qualité
peuvent étre trés rigoureuses; 'Indonésie n’est pas un
dépotoir de produits de mauvaise qualité.

Ouvrez un bureau local ou faites appels
a un représentant

Il est essentiel d’avoir un numéro de téléphone afin que les
acheteurs puissent vous joindre en cas de besoin. Si vous
ne pouvez ouvrir un bureau en Indonésie, assurez-vous que
vos clients puissent vous téléphoner 2 frais virés au Canada.
Les Indonésiens n’aiment pas faire des affaires a distance;
ils préferent, dans la mesure du possible, traiter directe-
ment avec vous ou votre représentant.

Soyez généreux
On s’attend 2 ce que certains services supplémentaires

soient gratuits dans ce marché. La formation et les services
auxiliaires pour lesquels vous exigeriez des frais addition-

prises aux prises avec des différends commerciaux et
des problémes juridiques.

Il est recommandé d'informer longtemps & I'avance
la Section commerciale de son intention de se rendre en
Indonésie. Celle-ci pourra préter assistance dans la
mesure ol la société 'informera en détail sur ses pro-
duits et ses services, le but de sa visite et ses contacts
actuels en Indonésie.

Ambassade du Canada
Wisma Metropolitan |

JI. Jend. Sudirman, Kav 29
Djakarta, Indonésie

Tél. : (011-62-21) 525-0709
Fax : (011-62-21) 571-2251

nels en Amérique du Nord doivent souvent étre compris
dans le prix du produit.

Assurez le suivi

Malheureusement, les Canadiens et les Canadiennes ont
la réputation de ne pas faire de suivi. Les gens d’affaires
indonésiens qui prennent le temps de partager leurs con-
naissances avec un visiteur canadien méritent au moins

de recevoir une lettre de remerciement. S’ils ont demandé
des articles, faites-les parvenir rapidement. S’ils prévoient
visiter le Canada, accueillez-les de la méme facon. Allez les
chercher 2 I'aéroport, divertissez-les et offtez-leur la méme
hospitalité qu’ils vous ont offerte.

Récompensez votre représentant/distributeur

Vous devez accorder une marge bénéficiaire respectable a
votre représentant ou distributeur local. Il ne prendra pas
vos intéréts A coeur si vous prenez tous les bénéfices. Il est
préférable de faire un peu moins de profit lors de la vente
initiale afin d’érablir une présence sur le marché et des
relations a long terme avec votre associé local.

Soyez hien préparés
Utilisez toutes les sources de renseignements qui sont 2 la
disposition des exportateurs canadiens.

9. Soyez préts a consacrer beaucoup de temps

Prévoyez vous rendre dans la région au moins tous les trois
ou quatre mois. Vous ne pouvez conclure des affaires par
lettres ou télécopieur dans cette partie du monde.

Les Indonésiens s’attendent 2 rencontrer leurs fournisseurs
et ne signeront pas de contrat avant d’avoir fait votre con-
naissance. Vous devrez retourner en Indonésie au moins
chaque trimestre dans le but d’entretenir vos relations.

Vil




| Quel est le quatrieme pays le plus
{ populeux du monde, avec plus de

186 wiillions d'habitants ?

@ Quel pays compte la plus forte population
musulmane du monde ?

8 Quel est le premier pays en développe-
wment a lancer son propre satellite de tele-

communications, de la série Palapa ?

@ Quel pays est le plus important
fournisseur mondial de meubles en rotin

et de contreplaqué de bois dur ?

6 Le Canada est-il au premier rang de tous

les pays exportateurs de gaz naturel
liquéfie (GNL)? Sinon, quel pays occupe
cerang?

8 Combien ['Indonésie prévoit-elle depenser
Y | entre 1994-1995 et 1998-1999 pour amé-

liorer les infrastructures de production
déenergie? (@) 5 milliards $ US (b) 20 mil-
liards $ US (c) 40 milliards $ IS .

UIF REUSS

Babcock et Wilcox, de I'Ontario, qui a mis sur pied
en 1980 une coentreprise en Indonésie, est main-
tenant un fournisseur de générateurs de vapeur, de
matériel de traitement et de services liés aux cen-
trales thermiques pour les services publics et les
marchés industriels.

«En mai 1993, nous avons décroché un contrat de

700 millions de dollars US pour trois chaudiéres a -

charbon de 600 mégawatts, dans le cadre de la
phase trois du projet de développement de Suralaya,
sur I'ile de Java, a annoncé M. Pak Abdul Munif, prési-
dent directeur général de Babcock et Wilcox
d’Indonésie. Il s’agit du plus important contrat

ﬂ Entre 1994-1995 et 1998-1999,

combien [Indonésie prévoit-elle installer

de nouvelles lignes télephonigues et
a quel coat?

0 Entre 1994-1995 et 1998-1999, combien
['Indoneésie prévoit-elle dépenser

(a) dfin de moderniser ses infrastruc-
tures de transport?

(b) afindaménager les infrastructures
sanitaires ?

@ De combien I'Indonésie accroitra-t-elle

sa puissavice installée de centrales

électrigues au cours des 10 prochaines
années ?

alsguopy]
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d’exportation attribué a notre firme par PLN, une
entreprise nationale de services publics.» La compa-
gnie a livré quatre chaudiéres de 400 mégawatts cha-
cune pendant les deux premiéres phases du pro;et
en 1980 et 1984.

PT Babcock et Wilcox d’Indonésie fabrique des
chaudiéres sous licence selon des normes interna-
tionales, sur I'lle de Batam, prés de Singapour. Elle
est également le plus important producteur mondial
de générateurs qui servent a injecter de la vapeur
dans les réserves pétroliéres afin d'augmenter la
récupération dans les puits indonésiens explo:tes
depuis Iongtemps

vill




FAITS ET GHIFFRES :

V4 -]
e [ndonesie e

Territoire :
Territoire étendu de
5,000 km;

(plus large que le
Canada et 13,000 iles)

Population :

Total : 186 millions
Jakarta : 8 millions
Surabaya : 2 millions
Bandung : 1,5 millions
Medan : 1,7 millions
(recensement de 1992)

Climat :
“Tropical

Température 4 Jakarta :

Mois les plus chauds:
avril et mai, 24°-31°C

Mois les plus froids :

janvier et février,
23°-29°C;
300 mm de pluie en

moyenne.

Langue :
Indonésien

(Bahasa Indonésien),

et plus de 250 dialectes
différents.

L’anglais a remplacé
graduellement
I’hollandais et est
devenu la deuxieme
langue principale, tant
au niveau gouverne-
mental que parmi les
gens d’affaires

République
d’'Indonésie

€t environs

Echelle tmmmmmmmeed 580 km

Légende
® Ville

O cavitale

Cette carte est tirée de Indonésie : Guide de I'exportateur canadien, une
des nombreuses et utiles publications sur le commerce publiée par le
ministére des Affaires étrangéres et du Commerce intermnational.

Elle est disponible en communiquant avec InfoCentre (voir p. 12 pour
une liste des publications et le moyens de se les procurer).

Activités 1994-1995 de promotion commenciale

Les activités prévues en 1994-1995 sont les suivantes :

> Délégation canadienne en Indonésie dans le
domaine des technologies de !’environnement :

7 avril 1994;

> Stand d’information du Canada : foire commerciale
sur les matériaux de construction en indonésie, aofit
1994;

> Mines Asie-Pacifique 1994 : foire commerciale

régionale et conférence technique sur I'exploitation

> Conférence sur les possibilités d'affaire dans la

Ceinture du Pacifique (rencontres avec les délégués
commerciaux) - du 17 au 19 avril 1994, Toronto,
hotel Prince. Communiguer au : (416) 869-0541
Réunions du Conseil d’affaires Canada-Indonésie, du
20 au 27 avril 1994, a Toronto, Montréal, Calgary,
Vancouver. Communiquer avec M. Peter Dawes, tél. :
(416) 366-8490, téléc. : (416) 947-1534

Délégation indonésienne au Canada dans le secteur
de I'électricité et de I'énergie : juin 1994,

miniére, octobre 1994;
> Délégation canadienne en Indonésie dans le secteur
de I'exploitation miniére : janvier 1995.

Pour de plus amples renseignements au sujet de ces
activités, priére de communiquer avec M. George Jung,
Direction de I’'expansion du commerce en Asie et dans le
Pacifique Sud (PST), Affaires étrangéres et Commerce
extérieur Canada, Ottawa, tél. : (613) 992-0959 OU
996-7256, fax : (613) 996-1248 ou 996- 43089.




LA CULTURE [NDONESIERNE

Les Indonésiens se vantent d’étre polis et raffinés.
Pour réussir dans ce marché, il est nécessaire de respecter les coutumes locales.

> La face» est un concept important.
Evitez si possible la confrontation et
les manifestations de colére.

>» L’harmonie importe beaucoup. Il ne
faut pas s’attendre a se faire répon-
dre «non» de maniére catégorique,
mais on doit essayer de comprendre
ce qui est sous-entendu.

> Prés de 90 p. 100 de la population
est de religion musulmane. De nom-
breux bureaux ferment le vendredi
aprés-midi pour les priéres. Les
musulmans ne mangent pas de porc
et ne boivent pas d’alcool. Pendant le
ramadan (en 1995, de la mifévrier 3
la mi-mars), les musulmans jednent
du lever jusqu’au coucher du soleil.

> Comme la main gauche est considérée sale, il est
préférable de ne pas I'utiliser pour manger, donner ou
recevoir des choses. Ne jamais pointer avec le pied ou
montrer le dessous de ses pieds.

> Lorsqu’un repas ou une boisson est servi, attendez
avant de manger que votre héte vous y invite. Goltez
toujours a tous les plats qui sont servis.

Les armoiries de I'lndonésie

> Les Indonésiens ne sont pas
pressés, soyez patients. lis
savent toutefois que les Cana-
diens sont ponctuels et s’atten-
dront & ce que vous soyez 2

I’heure.

le soir et les week-ends.

> La modestie est une qualité
qu'apprécient les Indonésiens; évitez les méthodes de
Une présentation mesurée de votre tech-

vente choc.
nologie et de votre expérience devrait suffire.

> La gestuelle typique des Nord-Américains peut sem-
bler agressive en Indonésie. Evitez de vous tenir debout
avec les bras croisés ou de mettre vos mains sur les

hanches.

Bien entendu, il y a toujours des exceptions & la régle. Bon nombre d’Indonésiens a des postes
supérieurs ont étudié en Amérique du Nord ou en Europe. En outre, si vous croyez avoir commis un impair,
excusez-vous tout simplement. Votre homologue indonésien appréciera sans doute le fait que vous

' avez reconnu votre erreur le premier.

 Une REsSITe w> Pr. Inresnamonar Mgk o' Ioonesie (nco)

Lorsque le géant minier canadien INCO a décidé, en
1968, de faire la prospection du nickel au Sulawesi, il
s'agissait du plus ambitieux projet d’investissement canad-
ien & I'étranger. La compagnie a construit une route de Ila
cote au village de Soroako, habité a I’époque par 500
agriculteurs produisant le minimum vital. Il a investi environ
1,4 milliard de dollars canadiens pour la construction de
villes, d’aqueducs, d’une station hydro-électrique, de deux
aéroports, d’un port maritime et d’équipements pour le
déchargement du pétrole, d'un oléoduc, d'écoles, d’hépi-
taux, de cliniques et d’installations de traitement.

«A un moment donné, le .projet occupait prés de

10 000 Indonésiens et 1 000 travailleurs expatriés, affime
le président de PT INCO, M. Jim Guiry. Grace aux transferts
de technologie, il n’y a plus que 15 expatriés sur le chantier
aujourd’hui. La PT International Nickel d’'Indonésie est I'une
des exploitations miniéres les plus importantes du monde.
Avec la mine de Sudbury, elle produit 25 p. 100 du nickel
mondial.»

La mine de Soroako devrait produire environ 100 mil-
lions de livres de mattes de nickel en 1994; elle pourra étre
exploitée pendant les 25 prochaines années. D'autres gise-
ments pourraient permettre & la compagnie de poursuivre
ses activités pendant 100 autres années.

> Les affaires dépendent des
bonnes relations. Attendezvous &
ce que I'on vous pose des ques-
tions personnelles et qu’au
début, on ne parle pratiquement
pas affaires. Il faut sans cesse
entretenir les relations. Soyez
préts a assister a des réceptions



LF CADRE DES ACTIVITES CO

Reglement des différends

n conseille aux sociétés canadi-

ennes de faire enquéte sur la situ-

ation financiére des clients
éventuels avant de -conclure une
transaction comprenant des facilités
de crédit. Il n’existe aucune agence
de recouvrement des créances en
Indonésie et les recours judiciaires
sont inefficaces et prennent beaucoup
de temps. La meilleure solution en
cas de différend est de négocier un
réglement avec 1'aide d’un avocat.

Publicité et étude de marché

e pouvoir d’achat en Indonésie se

concentre surtout a Djakarta et en

Java occidental. Par conséquent,
les exportateurs de produits de con-
sommation devraient orienter leur

_ publicité vers ces marchés.

Il est possible d’annoncer dans
n'importe quel des huit quotidiens de
Djakarta, dont trois (The Jakarta Post,
‘The Indonesia Times et The Indone-
sian Observer) sont publiés en
anglais. Les annonces diffusées a la
radio et a la télévision sont en bahasa
Indonesia. Un certain nombre de péri-
odiques et de publications spécia-
lisées permettent d’atteindre une
clientéle variée.

Selon la réglementation locale, le
matériel promotionnel publié en
langue indonésienne doit étre préparé
en Indonésie. On peut obtenir de la
Section commerciale de notre ambas-
sade les adresses des entreprises
spécialisées dans la traduction de
matériel publicitaire.

On peut retenir les services des
sociétés membres de I'Association
indonésienne des experts-conseils
afin d'obtenir des études de marché
et des conseils. |l est difficile de
réaliser des études de marché en
Indonésie, car les statistiques sur la
production, la consommation et les

importations ne sont pas facilement
disponibles. Comme les sources ne
sont pas trés fiables, les résultats
peuvent étre discutables.

-rg s

La propriete intellectuelle

L’'Indonésie a signé la Convention
internationale pour la protection de la
propriété industrielle.

Une nouvelle loi indonésienne sur
les brevets est entrée en vigueur en
1991. En théorie, elle accorde une
meilleure protection aux fabricants,
aux titulaires de droits de propriété et
aux multinationales. Ces modifica-
tions visent particulierement les logi-
ciels, mais le piratage par les détail-
lants de logiciels est encore chose
courante. Le gouvernement entend
continuer d’accroitre la protection
législative de la propriété intel-
lectuelle. Il est recommandé aux fabri-
cants et aux exportateurs de consulter
un agent indonésien de brevets et de
marques de commerce.

Pour ce qui est des demandes de
brevet, on peut se renseigner a
I"adresse suivante : Directeur, Brevets
et droit d’auteur, Ministére de la

MMERGIALES

Justice, Jalan Daan Mogot KM 23,
Tangerang, Indonésie. Tél. : (62-21)
924-995

Regles sur I'importation

Les entreprises indonésiennes
peuvent se procurer des devises
étrangéres; toutefois, il faut détenir
une licence d’importation pour faire
entrer la plupart des marchandises.
Le train de mesures présenté en octo-
bre 1993, en particulier, a ouvert la
voie a I’élimination des restrictions
relatives a ['importation.

Banques et financement

Le systéme bancaire est régi par
la Banque d'Indonésie. On peut
obtenir des services bancaires a
Djakarta dans les banques commer-
ciales appartenant a I'Etat et de nom-
breuses banques nationales privées,
appartenant surtout a des intéréts
ameéricains, européens et japonais. A
I'heure actuelle, il n'y a aucune
bangue canadienne en Indonésie.
Cependant, six grandes banques
canadiennes comptent des bureaux
dans le pays voisin, & Singapour.

Transports : 15 000 iles suite ce 1a page 1v)
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Comme le territoire de !'Indo-
nésie est formé par un vaste
archipel, plusieurs moyens de
transport sont nécessaires.

Bien que le transport maritime
entre les iles demeure important,
puisque 88 p. 100 de la population
vit sur 66 p. 100 du territoire
(Java, Bali, Sumatra et Nusa

,' Téngara), le transport routier est le

- principal mode de transport assu-
“rant 53 p. 100 du transport des

marchandises sur moyennes et
longues distances et 88 p. 100 du

transport de voyageurs; il attirait
en 1992 80 p. 100 des investisse-
ments dans le secteur.

On estime qu’il faudra investir
46,8 milliards de dollars US en vue
de la construction des installations
destinées au transport routier,
maritime et aérien.

Il y a plusieurs projets dans le
domaine de la construction de
ports, d'aéroports, de routes a
péage et de chemins de fer qui
pourraient intéresser les entre-
prises canadiennes.
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Tél. : (613) 896-7256 ou
(613) 992-0959

Fax : (613) 996-4309 ou
9961248

Principaux numeraes utiles
au Canada

Ambassade d ‘Indonésie
287, rue Maclaren
Ottawa (Ontario)

K2P 019

Tél. : (613) 236 7403
Fax : (613) 232-0635

Conseil d’affaires
Canada-Indonésie

Toronto (Ontario) M5A 1N1
Fax : (416) 947-1534

Vancouver (C.-B.)

Tél. : (604) 682-8855 z s

Fax : (604) 6628396 en Indonesie
Ambassade du Canada

Edmonton (Alta.) Fax : (62-21) 571-2251

TEl : (403) 4308742

Fax : (403) 988-9768 Conseiller en investissements

au Canada

Toronto (Ontario) Fax: (62-21) 520-2048

Tél. : (416) 591-6461

Fax : (416) 591-6613 La Bangue mondiale

Tél, : (62-21) 520-7316

Direction de I'expansion

du commerce en Asie et

dans le Pacifigue Sud

Ministére des Affaires étrangéres

et du Commerce international

125, promenade Sussex

Ottawa (Ontario) K1A 0G2

Banque asiatique de
développement
Fax : (62-21) 570-4292

Association des gens d’affaires
canadiens
Fax : (62-21) 525-7590

Principaux numéras utiles

Conseil d’affaires

[J ~2
allll

Fax : (62-21) 3908863

Pertamina (Indonesian State Oil Co.)
Fax : (62-21) 381-5273

BAPPENAS
(Conseil de planification national)
Fax : (62-21) 3105374

BULOG
(Organisme national de logistique)
Fax : (62-21) 830-2533/34

Chambre de Commerce et de
I'Industrie de I'lndonésie (KADIN)
Fax : (62-21) 3150241

BPPT (Organisme d’évaluation et
d’application de la technologie)
Fax: (62-21) 328169

Ministére des Foréts
Fax: (62-21) 573-1858

Ministére des Communications
Tél. : (62-21) 345-1657

BY O

Ministére de la Santé
Fax : (62-21) 520-1591

Ministére du Tourisme, des
Postes, et des
Télécommunications

Fax : (62-21) 375049

Ministére du Commerce
Fax : (62-21) 374-361

Ministére de I’'Agriculture
Fax: (62-21) 780-4237

Ministére de I’Industrie
Fax : (62-21) 5201606

Ministére des Mines et de I'Energie
Tél. : (62-21) 384-7461

Ministére des Travaux publics
Fax : (62-21) 739-0769

Ministére de |la Défense et de la
Sécurité
Fax : (62-21) 384-0046

Ministére des Finances
Fax: (62-21) 374-530 or 372-758
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POUR PLUS D RENSEIGNENMIENTS. . .

Autres brochures disponibles
D Agricultural and Food Products - Indonesia

D Indonésie : Guide de I'exportateur canadien, 1992 - renseigne-
ments de base pour les voyages

Les publications suivant sont disponible seulement en anglais
Généralités
D Business Guide to ASEAN, 1992 : le meilleur guide général

pour ’ANASE

D Survey of Economic Relations, 1992 - renseignements sur 'aide
et la politique

D Energy and Power Generation in Indonesia, 1993.
D Transportation : Rail, Airports and Roads in Indonesia, 1993.
D Environmental Technologies and Services in Indonesia, 1993.

D Advanced Technologies : Geomatics, Aerospace, and
Remote Sensing in Indonesia.

D Educational, Health and Medical Equipment and Services
in Indonesia, 1993.

D Information Technologies : Telecommunications and Software
in Indonesia, 1993,

D The 0Oil and Gas Sector in Indonesia, 1992.
D Republic of Indonesia Tendering Procedures.

D The Selection and Support of Indonesian Agents and Distributors,
1991, 18 p.

D Chemicals and Plastics - Indonesia

D Electrical Equipment - Indonesia, ambassade du Canada, Djakarta

D Forest Products - Indonesia

D Pulp and Paper - Indonesia

Joindre votre carte d’affaire et télécopier & I'ambassade du Canada,
& Djakarta : (011-62-.21) 571-2251; ou au ministére des Affaires
etrangéres et Commerce intemational a Ottawa :

(613) 996-1248/4309.
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Occasions d’affaires/Séminaires

- OccasIons

DAFFAIRES

CanadExport invite ses lecteurs
a vérifier la bonne foi des sociétés
énumérées ci-dessous avant de
s’engager avec elles.

ARABIE SAOUDITE — Une
société industrielle bien en vue,
recherche des ressources techni-
ques canadiennes pour la fabri-
cation de chaussures et de tout
type de papier ménager. Com-
muniquer avec Ahmed Y. Al-
Hassan Bros. Company, P.O. Box
46, Hofuf, Al-Ahsa 31982, Arabie
Saoudite. TéL : (966-3) 582-8233.
Fax : (966-3) 587-6666.

VENEZUELA — Un négociant
en produits chimiques, spécialisé
dans les silicones, les uréthannes,
les enduits et les produits de
raffinerie de pétrole, aimerait
représenter des fabricants cana-
diens de ces produits. Commu-
niquer avec Ricardo Urbina,
Quimica Interna-cional Imex,
S.R.L., avenue Romulos Gallegos,
Edif. Park Avenue, Piso 12, Ofic.
127, Caracas 1070-A, Venezuela.
Tél./fax : (582) 238-5963.

WASHINGTON—Unrevendeur
de produits modifiés recherche des
sociétés canadiennes de logiciels
intéressées a distribuer leurs pro-
duits ou services aux Etats-Unis.
L’entreprise se spécialise dans les
outils de développement et de
gestion de réseaux destinés aux
250 premiégres sociétés du maga-
zine Fortune et au gouvernement
fédéral. Nombreux bureaux de
vente dans les Etats-Unis et plus de
100 consultants pour mettre au point
des applications client/serveur.
Communiquer avec M. M. Ellen-
bogan, 4 I'ambassade du Canada a
Washington. Tél.: (202) 682-1740.
Fax : (202) 682-7619.

Des séminaires offerts par la Banque asiatique

La Banque asiatique de développe-
ment (BAD)dispose d’unbudgetannuel
de 5 milliards de dollars pour financer
des contrats en Asie... pour lesquels les
Canadiens sont en droit de soumis-
sionner! Le Canada n’a pas été aussi
actif que bien d’autres pays membres de
I’Organisation de coopération et de
développement économiques (OCDE)
pour obtenir ces marchés. Dommage,
carle Canadarisque de perdre duterrain
devantsescompétiteurs sur ces marchés
en rapide expansion. Afin de corriger
cette anomalie, le ministére des Affai-
res étrangeres et du Commerce inter-
national (MAECI) apris des dispositions
pourque laBAD présente des séminaires
au mois de mai dans le but de fournir de
I'information pratique et des avis
éclairés sur la facon de préparer une
bonne soumission pour les contrats fi-
nancés par des préts ou administrés
dans le cadre du Programme d’assis-
tance technique de la BAD.

Les conférenciers seront des spécia-
listes de la BAD, chargés de tous les
aspects des soumissions.

Ces séances, organisées par secteur et
fournissant de I’information pratique,
devraient intéresser les entreprises
d’experts-conseils, d’exécution de
contrats et de fabrication dans les do-
maines de {’agriculture, des foréts, des
transports, de la santé, des communi-
cations, de I’énergie et de ’environne-
ment. Les lignes directrices pour les
appels d’offres de la BAD sont trés
précises, de sorte que tous les soumis-
sionnaires jouissent de chances égales
dans un processus juste et équitable.
Pour réussir, les entreprises canadien-
nes doivent comprendre les regles du
jeu; c’est pourquoi leur participation au
séminaire peut étre déterminante. Des
séances d’une journée auront lieu entre
le 12 et le 24 mai 1994 aVancouver, a
Edmonton, & Toronto, & Montréal et a
Halifax. Du temps est prévu pour des
entrevues individuelles. Communiquez
avec votre Centre du commerce inter-
national local ou avec la Direction de
I'expansion du commerce en Asie et
dans le Pacifique Sud du MAECI a
Ottawa. Tél. : (613) 995-7659.

Conférence commerciale en Caroline

Greenville, Caroline du Sud —3et4
mai 1994 — Les sociétés canadiennes
ont I’occasion d’établir des liens com-
merciaux oud’accroitre leurs ventes en
Caroline du Sud.

La premiere démarche consiste & par-
ticiper & la deuxieme édition de la Ca-
nada - South Carolina Trade and
Investment Conference, parrainée par
la Canadian American Society of South
Carolina (CASSC).

Cette conférence surles coentreprises
entre sociétés canadiennes etde Caroline
du Sud se tient paralielement avec la
plus importante foire commerciale de
I’Etat, Automated Manufacturing *94
(AM ’94), ou le Canada aura un stand
animé par le consulat général du Ca-
nada & Atlanta. AM ‘94 devrait attirer
11 000 visiteurs.

Les secteurs qui génerent le plus
d’échanges commerciaux entre le Ca-
nada et la Caroline du Sud. notamment
la protection de 1'environnement, y oc-
cuperont une place de choix. Il s’agit,
en ordre décroissant, des machines et
du matériel industriels, de 1'électroni-
que et des dispositifs électriques, des
produits chimiques et connexes, des
textiles, du matériel de transport, du
caoutchouc et produits connexes, du
papier et dérivés, de I'usinage du métal
et des vétements.

Pour renseignements sur AM ‘94 et
la CASSC Trade Conference, com-
muniquer avec la Canadian American
Society of South Carolina, S.C. State
Board for Technical Education, 111
Executive Center Drive, Columbia,
Caroline du Sud 29210. Tél. : (803)
737-9348. Fax : (803) 737-9343.

Ministere des Affaires éirangeres et du Commerce international (MAECD)
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{ Lé GG dirige une
~ délégation commerciale

- 2 Hong Kong et en Chine

; ang Kong/Guangshou — Voici
- comment tirer parti des marchés
- dynamiques de Hong Kong et de

- 1a République populaire de Chine.

1 suffit de participer 2 1a Semaine -
~ du commerce et de P'investisse-

 ment Canada-Hong Kong-Chine,
«Profiting from Partnership», qui

aura lieu ici du 2 au 6 mai 1994. Ce

- colloque-tournée d’étude, portant

- sur les marchés les plus importants

~ du monde, soit la Chine et Hong
 Kong dont le taux de croissance
. économique s’éleve 3 12 p. 100,
~ comprendra des ateliers sur des sec-
* teurs particuliers, des rencontres
. personnelles avec des partenaires
* commerciaux potentiels et des visi-
* tes industrielles. Les thémes abor-
dés au colloque et dans les ateliers
sont les suivants : synergies d’entre-
prises - Hong Kong et Chine; les
. affaires avec la Chine; les stratégies
de la réussite en Chine; tables ron-
des sectorielles. La Semaine du
commerce et de l'investissement,
" qui sera présidée par le gouverneur
général Ramon Hnatyshyn, accom-
pagné du ministre de I’agriculture
Ralph Goodale, est organisée par la
- Chambre de commerce du Canada
a Hong Kong, en collaboration
" avec le Commissariat du Canada
de Hong Kong et le MAECI. Pour
obtenir des détails complets — les
places sont limitées et s’envolent
rapidement —, communiquer
avec Hong Kong par fax au
(852) 525-5196 ou par téléphone
au (852) 868-0722.

Plan d’action Canada-Japon suie de ta page 1)

vinciaux selon les besoins de chaque
secteur. Ces groupes n’agissent pas a
titre «consultatif». L’idée est de mettre
a contribution les synergies d’une
«équipe Canada» pour ticher de péné-
trer le marché japonais. Les gouverne-
ments sont disposés a appuyer les acti-
vités susceptibles de mettre I'industrie
en position d’exporter, de méme qu’a
fournir une meilleure information stra-
tégique et commerciale. Ils sont en
mesure d’aider a I’adaptation des pro-
duits, a I’acquisition de technologies, &
la recherche de partenaires ou a I’éta-
blissement de la présence de I'industrie
sur le marché - selon une formule de
collaboration, de partenariat et de par-
tage des colts.

L’ objectif est de dresser, sous la di-
rection des entreprises, des plans
d action stratégiques sectoriels visant
a adapter les produits canadiens a
I évolution des besoins du marché ja-
ponais.

Quelque 75 manifestations onteu lieu
en 1993, depuis des séminaires sur les
produits de construction, organisés un
peu partout au Canada, jusqu’a des
campagnes de promotion des produits
de la péche lancées au Japon. Le ca-
lendrier que dressent actuellement les
groupes de direction de I'industrie pour
1994 est tout aussi ambitieux. Le mi-
nistére des Affaires étrangeres et du
Commerce international a produit un
rapport de situation sur le PLAN
D’ACTION DU CANADA POUR LE
JAPON, qu’on peut se procurer a
InfoCentre. Tél. : 1-800-267-8376
(région d’Ottawa : 944-4000).

Sivotre entreprise exerce ses activités
dans I’un des secteurs prioritaires, pro-
curez-vous un exemplaire de ce docu-
ment et communiquez avec le groupe

industriel concerné. Celui-ci recherche
de nouveaux participants pour son
équipe.

Ne manquez pas de lire dans les pro-
chains numéros de CanadaExport les
mises a jour, secteur par secteur, du
PLAN D’ACTION.

BCNet (Suite de la page 2)

procure une grande satisfaction. Nous
avons écouté nos membres, qui disent
avoir besoin d’informations sur le
marché et sur le monde des affaires qui
soient opportunes et portent sur des
entreprises en particulier. BCNetrépond
a ces besoins.»

On peut obtenir des renseignements
sur BCNet au siége social de la Cham-
bre de commerce du Canada i Ottawa
(téléphone : 613-238-4000) ou aupres
des Centres du commerce international
en Ontario, au Québec, en Nouvelle-
Ecosse et en Colombie-Britannique.

Gréace a BCNet, les entreprises ont
maintenant a leur disposition un puissant
instrument qui leur permettra d’étendre
la gamme de leurs activités au dela des
frontieres du Canada.

Nouvelle adresse

La Section commerciale de
I’ambassade du Canada A Budapest
se trouve désormais a Kiralyhago
Ter 8/9, H-1126, Budapest,
Hongrie. Tél. : 156-1251. Fax :
155-8650. Télex : 22-4588. Les
heures d’ouverture sont de 8 h a
16 h et le service téléphonique
estoffertde 8 ha 17 h.

InfoCentre (anciennement InfoExport) est un centre qui offre des services de conseils et de renseignements
aux exportateurs canadiens. Les sociétés canadiennes qui s’intéressent a I’exportation peuvent communiquer
sans frais avec InfoCentre au 1-800-267-8376 (région d’Ottawa : 944-4000)

Pour obtenir les publications du MAECI, faire parvenir par télécopieur un

la société, au (613) 996-9709. Indiquer le code de la publication (entre par:}

Retourner en cas de non-livraison a

CanapExporr (BCT)
125, prom. Sussex
Ottawa (Ont.)

K1A 0G2

60984"81800 m
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LE PLAN DE PROMOTION DU COMME

Le Plan de promotion du commerce
extérieur du Canada recense les possi-
bilités et défis internationaux qui se

POTOUTSR A 2 s

s

expose le plan d’action du gouverne-
ment pour améliorer notre performance

Afrique du Sud : Perspectives commerciales

L’opinion générale s’interroge sur ce
que produira en Afrique du Sud le pre-
mier scrutindémocratique libéré de toute
contrainte raciale, qui se tiendraalafin
avril. Les nouveaux élus resteront-ils
fideles aux politiques passées ou faut-il
s’attendre a des changements radicaux?
Que doivent prévoir les gens d’affaires
canadiens au chapitre de P’investisse-
ment et du commerce? Nous n’avons
pas encore toutes les réponses, mais
pouvons du moins relater certains faits
saillants de la récente visite de notre
ministre, I’honorable Roy MacLaren,
et décrire quelques-unes des activités
qu’entreprendra bient6t le ministére
pour aider I’industrie canadienne.

M. MacLaren a séjourné en Afrique
du Sud du 30 janvier au 4 février der-
niers; c’était la premiere fois, depuis
30 ans, que le ministre canadien du
Commerce international se rendait

dans ce pays. Il était accompagné de
dirigeants d’entreprises et de banques
canadiennes, de M. Richard Allen,
ministre d’Etat ontarien chargé du
développement économique et dela pro-
motion du commerce et du président
de la section canadienne de la Black
Business Professional Association.

Au cours de sa visite, le ministre
MacLaren apuconverseravecdeshauts
fonctionnaires ainsi qu’avec des repré-
sentants importants du Congres natio-
nal africain; il anotamment rencontré le
président F.W. De Klerk, ainsi que des
membres influents de la communauté
sud-africaine des affaires. A sonretour,
M. MacLaren a souligné le succés de la
délégation commerciale, ajoutant que
les débouchés sud-africains étaient
sources d’un enthousiasme croissant,
que les commandes recues étaient bien

(Voir page 2 — Perspectives)

Mandat élargi, nouveau nom

Suite au récent changement de nom
du ministére pour celui d’Affaires
étrangeres et Commerce international
(MAECI), le nom InfoEx est devenu
désuet. Le Centre se nomme maintenant
InfoCentre.

Ce changement de nom convient
d’autant plus que le Centre a un mandat
élargi. Celui-ci inclut maintenant la
responsabilité de répondre aux deman-

desde renseignements généraux, en plus
d’étre un service de consultation,
de distribution de publications et de
référence pour le public, pour les
questions ayant trait 2 la fois au com-
merce international et 2 la politique
étrangere du Canada.

On peut communiquer avec 1’Info-
Centre au numéro 1-800-267-8376,
(a Ottawa, 944-4000). Fax : (613)
996-9709.

TV S B MeRETERE

RCE INTERNATIONAL

présentent 2 1’industrie canadienne et

commerciale a I'étranger. Il résulte de
consultations approfondies au sein de
I’administration fédérale et avec le
secteur privé.

Le Plan de cette année comprend
un Apercu stratégique esquissant la
grande stratégie de promotion com-
merciale du gouvernement fédéral,
ainsi qu’une série de stratégies sec-
torielles accompagnées de listes
d’activités mentionnant les grandes ini-

Acces Amérique
du Nord

Supplément pp. I-IV

tiatives internationales & entreprendre
avec l’industrie canadienne pour ap-
puyer la promotion du commerce
international.

Pour recevoir les documents qui
vous intéressent, indiquez votre choix
sur la liste suivante, inscrivez votre
adresse dans la case ci-dessous et re-
tournez le formulaire a INFOEX par
télécopieur au numéro (613) 996-9709,
ou par courrier au 125 promenade
Sussex, Ottawa, K1A 0G2.

(Voir page 2— Le plan)

( DANS CE NUMERO
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Nouvelles a noter

Le plan (Suite de la page 1)

(3 APERCU STRATEGIQUE

[ Technologie de fabrication de pointe

(J Aéronautique

0 Produits agro-alimentaires

3 Arts et Culture

0 Transport routier

O Biotechnologie

[ Services commerciaux et
professionnels

3 Produits chimiques et plastiques

03 Produits et pétrochimiques

01 Plastiques et polymeéres

(] Biens de consommation

3 Habillement

J Meubles de bureau et meubles
divers

O Chaussure

O Quincaillerie et articles ménagers

1 Meubles de maison

O Articles de sport (y compris les
embarcations de plaisance)

(O Textile

(1 Matériel de défense

) Electronique : militaire, maritime et
aviation

O Systémes de défense maritime et
terrestre

() Matériel électrique et biens
d’équipement

{3 Matériel électrique

3 Exploitation du pétrole et du gaz

(O Environnement

(3 Poissons et fruits de mer

(3 Industrie forestiere

[ Technologie industrielle

0 Technologie, machines et matériel
agricoles

{7 Exploitation miniére - Exploitation
forestiére - Pites et papiers

FAIRE PARVENIR L’INFORMATION A
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Perspectives commerciales (suie dela page 1)

supérieures en nombre aux prévisions
et qu'il était persuadé de ’excellent
potentiel futur des biens et services
canadiens en Afrique du Sud.

M. MacLaren a célébré le retour a la
normale des relations commerciales
canado-sud-africaines en procédant a
I’inauguration officielle d’un nouveau
bureau commercial canadien 2
Johannesburg. Il a annoncé entre autres
I’ouverture définitive, par la Société
pour’expansiondesexportations,d’une
ligne de crédit de 100 millions de dol-
lars destinée a favoriser I’achat de
produits et services canadiens, la créa-
tion d’une coentreprise par Newbridge
Microsystems et un important con-
sortium sud-africain du secteur de
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1’électronique, 1’obtention, par SR
Telecom, d’un considérable marché de
Telkom SA pour la fourniture de maté-
riel de télécommunications, la vente de
douze véhicules de Western Star Trucks
a une grande société de transport locale
et la poursuite des pourparlers entre
Bombardier (avions régionaux) et une
entreprise sud-africaine au sujet de la
vente de douze appareils Dash 8.

L’économie sud-africaine a ét€ beau-
coup plus productive en 1994 que
I’année précédente; malgré le climat
politique incertain, il y régne un opti-
misme qui se répand aussi bien chez les
intervenants intérieurs que dans les
milieux étrangers. Les délégations
commerciales s’y succédent d’ailleurs
avec la plus grande régularité.

Ayant levé ses sanctions économi-
ques, le gouvernement canadien s’atta-
chera désormais a nouer des relations
fructueuses avec la «<nouvelle» Afrique
du Sud. Le soutien de nos gens d’affai-
res1’aideraay parvenir. C’est pourquoi
il compte promouvoir encore aupres
d’eux une meilleure connaissance du
marché sud-africain, sans laquelle il
seraimpossible de repérer les occasions
d’affaires et de se créer des relations

(Voir page 4 — Foires)
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Occasions d’affaires

CanadExport invite ses lecteurs a vé-
rifier la bonne foi des sociétés énumérées
ci-dessous avant de s’ engager avec elles.

CHINE (République populaire de)
— Une usine de Qingdao est intéressée
a un projet de coentreprise avec des
fabricants canadiens de produits
électriques et mécaniques. Cette so-
ciété offre une usine couverte (jusqu’a
3 000 métres carrés) et des locaux a
bureau (jusqu’a 1 300 métre carrés),
ainsi que deux systémes de monte-
charge de trois tonnes. Communiquer
avec Joanna Siu, Sahari Trading Ltd.,
Suite 101, 416 Sixth Street, New
Westminster, (C.-B.) V3L 3B2. Fax :
(604) 521-4007/540-2689.

EUROPE DE L’EST — Une société
bulgare, qui distribue des boissons
alcoolisées de fabrication canadienne
dans toute la Bulgarie, avec bureaux a
Montréal et au Liban, voudrait importer
des produits alimentaires et des
technologies connexes en vue de leur
distribution en Europe de I’Est.
S’adresser, au Canada, a Loris
Bedrossian, Softrade Ltd., 3426 rue
Saint-Antoine ouest, Montréal H4C
1A8. Tél.: (514)938-4723. Fax : (514)
938-4799.

HONG KONG — Une entreprise
locale cherche un fournisseur, sur une
longue période, de polyéthyléne basse
densité et de polyéthyléene haute
densité hors catégorie (deux conte-
neurs par mois). Communiquer avec
C.Y. Hung, directeur, Sahari Trading
Ltd., Suite 101, 416 Sixth Street,
New Westminster, (C.-B.) V3L 3B2.
Tél. : (604) 521-7008. Fax : (604)
521-4007.

INDE — Une filiale de Bolar Bolar &
Associates Inc. Canada, dont le si¢ge se
trouve a Bangalore, recherche des so-
ciétés canadiennes intéressées a des
coentreprises, des transferts de tech-

nologie, des ventes et des agents de
distribution en Inde. Communiquer
avec M. Bolar, Bolar Bolar & Associates
Inc., 706, Clearcrest Crescent, Orléans
(Ontario) K4A 3E6. Tél. : (613) 834-
2956. Fax : (613) 834-3642.

LIBAN/SYRIE — Une société locale
aimerait importer des articles de tout
genre que ’on trouve dans les bouti-
ques de cadeaux : papeterie, articles
de maroquinerie, cadres de photo,
appareils-photo, nouveautés, mon-
tres, produits de beauté, etc. Com-
muniquer avec Arthur K., Hart Trading
Co., P.O. Box 16-6386, Ashrafieh,
Beyrouth, Liban. Tél. : 961-1-398438.
Fax : 961-1-602801.

ARABIE SAOUDITE — Une impor-
tante société saoudienne cherche aétablir
une coentreprise pour la fourniture
d’équipement et de machinerie et
pour ’installationd’une usine de tissu
non tissé. Priere de communiquer avec
Al-Othame for Trading, P.O. Box
42814, Riyad 11551, Arabie saoudite.
TéL : (966-1) 477-0432. Fax : (966-1)
476-5157.

Un appel d offre

ARABIE SAOUDITE — Une impor-
tante entreprise agricolesaoudienne est
a la recherche de fournisseurs de ma-
tériel et de spécialistes de la gestion
des provendes intéressés a la forma-
tion d’une coentreprise. Communiquer
avec M. Turki Faisal Al-Rasheed, pré-
sident, Golden Grass Inc., P.O. Box
21570, Riyad 11485, Arabie saoudite.
TEL : (966) (1) 478-3024. Fax : (966)
(1) 478-4630.

ESPAGNE— Des accessoires d’auto-
mobiles sont recherchés par Darryl
Martyn Access Imports, Apartado 47,
Savatierra (Alva), Espagne. Fax : 34-4-
531-2354.

VENEZUELA — Une entreprise bien
établie de Caracas est disposée i re-
présenter des entreprises canadiennes
oeuvrant dans le domaine de la pro-
tectiondel’environnement (applicable
aux secteurs du pétrole et du gaz seule-
ment). Communiqueravec Debarr, C.A.
Av. Universidad, Misericordia a
Monroy, Ed. Monroy, Piso 1, Caracas
1010A, Venezuela. Tél.: 582-577-3741/
576-3834. Fax : 582-576-4792.

A ne pas mettre sur la glace!

La société Cannon Program
Management de Grand Island (Etat
de New York) a été mandatée par les
Sabres de Buffalo,dela LNH, pourla
construction d’un stade de hockey
polyvalent de 19 250 sieges. Laréa-
lisation de ce projet de 110 millions
de dollars US devrait s’amorcer au
printemps et s’achever a la fin de
1995 ou au début de 1996.

Les fournisseurs canadiens pour-
raient y trouver des débouchés dans
les domaines suivants : lessieges (5,5
millions de dollars), les systéemes

frigorifiques et de fabrication de la
glace (3,5 millions), le tableau indi-
cateur (3 millions) et le matériel
connexe. Les contrats seront accor-
dés par négociation directe. Cannon
sugglre aux entrepreneurs et aux
fournisseurs intéressés de s’inscrire
aupres de Richard Delean, bureau de
P’entrepreneur principal Huber, Hunt
& Nichols, Indianapolis. Tél. : (317)
241-6301. Seules les offres des
fournisseurs spécialisés dans I'amé-
nagement d’installations sportives
seront examinées.
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Foires commerciales

Foires commerciales en Afrique du Sud (suite de ta page 2

parmi les intervenants locaux.

Les événements suivants, prévus pour
Pannée qui vient, seront probablement
dignes d’intérét.

Mai 1994 — L’Association des ex-
portateurs canadiens prendra la téte
d’une délégation de représentants
d’entreprises canadiennes désireusesde
recruter des franchisés sud-africains.
La personne-ressource, aupres de
I’AEC, est Larry Duffield [tél. : (613)
238-8888, fax : (613) 963-9218].

23-28 aoiit 1994 — INTERBOU
1994 : cette quatorzi¢me foire interna-
tionale sud-africaine du batiment se
tiendra a Johannesburg.

19-23 sept. 1994 — ELECTRA
MINING 1994 : il s’agit de la onzieme
foire internationale sud-africaine de
I’exploitation miniére, du génie électri-
que, de’'industrie et de lamanutention.
Elle se tiendra a Johannesburg.

11-15 oct. 1994 — PACKPROCESS
1994 : huitiéme foire internationale de
I’emballage;

PRINTEXPO 1994 : sixiéme foire
internationale de I'imprimerie;

FOODPRO 1994 : quatriéme foire
internationale de 1’agro-alimentaire.

Les entreprises qui désirent participer
a1’une ouI’autre de ces cinq foires sont
priées de s’inscrire aupres de la société
UNILINK, d’Agincourt (Ontario), qui
représente le Canada pour les fins des
foires spécialisées tenues a Johan-
nesburg. Pourobtenirplus de précisions,
veuillez communiquer avec Lori-Anne
Larkin[tél.:(416)291-6359, fax:(416)
291-0025].

1 au 5 nov. 1994 — SAITEX
1994 : il s’agit de la foire sud-africaine
du commerce international, a laquelle
participent de nombreuses entreprises
de secteurs et de pays différents. On
peut obtenir de plus amples rensei-
gnements aupreés des délégués com-
merciaux de 1’ambassade du Canada
a Johannesburg (fax : 011-27-11-
442-3325).

Le ministeére des Affaires étrangeres
et du Commerce international compte
participer aux foires ELECTRA

MINING, PACKPROCESS, PRINT-
EXPO et FOODPRO (ces trois dernié-
res étant réunies en un seul événement),
ainsiqu’a SAITEX; il y tiendra un stand
d’information sur les capacités des en-
treprises canadiennes. Le ministére or-
ganisera également, plus tard dans
I’année, une visite au Canada de repré-
sentants d’intervenants sud-africains du

B TP — R

L’Afrique et les télécommunications

- LeCaire- Africa Telecom 94,du 25

. au 29 avril, attirera des participants

- dehaut niveau etoffriraune occasion
unique pour le Canada d’exhiber son
matériel de fine pointe et ses services
spécialisés.

- Commanditée par I'Union interna-
tionale des télécommunications,
Africa Telecom 94 se penchera en
particulier sur les besoins variés du

~ Moyen-Orient : des Etats, grands et
petits, des villes ainsi que desrégions
désertiques et des régions rurales
reculées.

Le ministére des Affaires étrange-
res et du Commerce international et

- Industrie Canada y seront tous deux.

En Chine

secteur des télécommunications et de la
technologie avancée. Communiquer
avecl’InfoCentre (tél.: 1-800-267-8376
ou, pour Ottawa, 944-4000). Pour évé-
nements ou débouchés particuliers,
s’adresser a la Direction de I’expansion
du commerce avec I’Afrique et le
Moyen-Orient [fax : (613) 944-7437,
tél. : (613) 944-6589].

B R W L e e S L r T i T g e

Le stand du Canada, n° 3010, sera si-
tué dans le Hall n° 3. :

Les participants canadiens et les
visiteurs commerciaux auront accés
aux installations et services sui- -

. vants : kiosque d’information doté :

d’experts canadiens chevronnés, sa-
lons pour des rencontres particu-
liéres et distribution de documents et
brochures institutionnelles, relations
publiques et visibilité; ils auront en
outre I’occasion d’organiser des vi-

sites ciblées des dignitaires et des

“représentants de pays étrangers.

Communiquer avec Maurice
Bemier, MAECL. Tél. : (613) 944-
0396. Fax : (613) 944-7437.

Des foires dans divers domaines

Un représentant et organisateur de

foires commerciales de Vancouver pro-
pose les expositions suivantes qui se
tiendront en République populaire de
Chine et qui pourraient intéresser les
entreprises canadiennes :
« Foire internationale de Beijing
sur le matériel et la technologie des
céramiques — Du 22 au 26 juin 1994,
Cette foire bisannuelle a attiré en 1992
41 200 visiteurs. Les acheteurs chi-
nois y ont signé des contrats totalisant
25100000 $ US.

* Foire internationale de Beijing:

sur la sécurité et la lutte contre les

incendies — Du 1* au 4 juillet 1994.
On peut y faire 1a promotion des dispo-
sitifs de protection et de lutte contre les
incendies, ainsi que du matériel de
sécurité et de survie.
+Salon chinois dela cablodistribution
1994 — Du 8 au 12 aofit 1994. 11 s’agit
de la deuxieme foire officielle sur la
cablodistribution sous I'égide du mi-
nistére chinois responsable de ce secteur.
Pour renseignements, communiquer
avec Mitra Kiamanesh, Globe Tech
Management, 3650 Westbrook Mall,
Vancouver V6S 2L2. Tél. : (604) 222-
4448. Fax : (604) 222-1222.
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Foires commerciales

En Californie, le secteur des marchés
publics offre beaucoup de potentiel

Los Angeles et San Francisco — Les
sociétés canadiennes auront I’occasion
de découvrir le marché des produits
et des services de I'Etat de Califomnie,
évalué 2 plusieurs milliards de dollars,
et peut-&tre de s’en accaparer une part.

Tout ce qu’elles ont a faire, c’est de
participer a la délégation sur les mar-
chés publics organisée par le consulat
général du Canada a Los Angeles, du
16 au 20 mai 1994,

LaCalifornie présente de nombreuses
occasions d’affaires pourles entreprises
canadiennes qui offrent des produits et
des services concurrentiels et qui sont
prétes a consacrer le temps et les efforts
nécessaires pour prospecter ce marché.

Dans le cadre des séances d’informa-
tion et des tables rondes auxquelles
participeront des responsables des

achats, la délégation fera découvrir aux
entreprises de technologie de 1'infor-
mation les marchés publics en Califor-
nie, ¢’est-a-dire les achats de produits et
de services parles administrations loca-
les et I'Etat de Californie.

Le nombre de participants est limité.
Premier arrivé, premier servi!

Pour se procurer une formule de de-
mande, faites parvenir un profil de vo-
tre entreprise et de vos produits a Jeff
Gray, agent commercial, Section com-
merciale, consulat général du Canada,
300 S. Grand Avenue, 10" Floor, Los
Angeles CA 90071. Tél. : (213) 346-
2752. Fax :(213) 620-8827.

Pour de plus amples renseignements
sur ladélégation, veuillez contacter Jeff
Gray aux numéros ci-dessus,ouMark J.
Ritchie au (415) 543-2550, poste 25.

Une foire multidisciplinaire a Bogota

Bogota — Les sociétés qui essayent
de s’implanter sur les nouveaux mar-
chés colombiens en aurcent la possi-
bilité en participant a la Foire inter-
nationale de Bogota, qui aura lieu du
14 au 24 juillet 1994.

Le Canada aura un pavillon, le plus
grand jamais organisé, a ce qui est
considéré comme la plus importante
foire commerciale de 1a Colombie.

Cette foire de type «horizontal» sera
consacrée principalement aux biens
de consommation, au matériel de com-
munication, a 1’outillage industriel
et a I’équipement lourd pour les sec-
teurs des mines, du bitiment et de
I’emballage.

Alors que la participation 2 la foire
peut ouvrir les portes de la Colombie,
ce salon peut aussi servir de tremplin
pour accéder aux marchés voisins
comme ceux du Venezuela, de I'Equa-
teur et du Panama.

Plus de 25 pays, dont les susmention-
nés, enverront 4 ce salon des déléga-
tions et des missions commerciales et

auront des pavillons ou des stands, per-
mettant ainsi aux participants d’avoir
unaccés encore plus large a des marchés
potentiels, car cette foire va attirer plus
de 300 000 visiteurs. Le ministére des
Affaires étrangéres et du Commerce
international (MAECI), organisateur du
pavillon canadien, a annoncé qu’en
1992, les exportations du Canada vers
la Colombie, qui se sont élevées a
250 000 millions de dollars, ont enre-
gistré une hausse de 67 p. 100, faisant
de ce pays notre quatrieme marché
d’exportation en Amérique latine quant
a I’importance.

On s’attend a ce que le pavillon se
remplisse rapidement, aussi les per-
sonnes intéressées qui désirent de plus
amples renseignements devraient
communiquer avec Stéphane Char-
bonneau, MAECI, Ottawa (tél. : 613-
996-5548; fax : 613- 943-8806), ou
avec John Gartke, 2 I’ambassade du
Canada, Santa Fé de Bogota (té1. : 011-
57-1-217-5555, fax : 011-57-1-310-
4509).

~ Montréal accueille
~ la conférence NABO

Montréal — La premitre confé-
rence annuelle sur les perspecti-
vesd’affaires en Amérique duNord
(NABO) se tiendra 3 Montréal du 3
au 6 mai 1994 et portera, entre
autres sujets, sur les occasions daf-
faires, le commerce et les investis-
sements au Canada, aux Etats-Unis
et au Mexique.

Des séminaires fourniront tous
les renseignements nécessaires aux
participants afin de faciliter I’entrée
et d’assurer le succes de leurs ini-
tiatives commerciales dans les pays
partenaires.

Des spécialistes du secteur privé
présenteront des exposés sur divers
sujets, dont les pratiques bancaires,
les systémes juridiques, les regles
fiscales, les douanes et le transport
des marchandises, ainsi que la
commercialisation, la publicité, les
voies de distribution propres a cha-
que pays, et autres stratégies en
matiére d’exportation.

Par ailleurs, on abordera les dé-
bouchés dans les secteurs clés, no-
tamment la technologie de pointe,
les services, la protection de P’en-
vironnement, les produits de con-
sommation et les biens d’équipe-
ment.

De plus, les participants pourront -
rencontrer des fonctionnaires dans
le cadre de séances d’orientation
commerciale, ainsi que des repré-
sentants, des distributeursetd’éven-
tuels partenaires d'accords delicen-
ce, de franchise ou de coentreprise.

Le ministre du Commerce inter-
national, M. Roy MacLaren, serale
conférencier d’honneur 2 cet évé-
nement parrainé par le département
américaindu Commerce, le Babson
College et I’université Brandeis.

Pour renseignements, communi-
quer avec le directeur de la confé-
rence, NABO, Ottawa. Tél. : (613)
747-2732. Fax : (613) 747-2735.
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Foires commerciales/Contrats

Ce salon met
I’Asie en lumieére

Singapour — 6th Annual Pro Audio
and Light Asia — Du 6 au 8 juillet
1994 — Cette sixieme exposition an-
nuelle s’adresse aux professionnels
intéressés par 1’enregistrement audio,
les amplificateurs de son, parla polyco-
pie magnétique, I’éclairage, les lasers,
les trucages électroniques et autres.

Le Haut-commissariat canadien
n’aura aucun représentant sur place,
mais les entreprises désireuses de louer
un stand peuvent communiquer avec
Alan Suen, Business and Industrial
Trade Fairs Ltd., 18th Floor, First Pacific
Bank Centre, 51-57 Gloucester Road,
Wanchai, Hong Kong. Tél. : (011-852)
865-2633. Fax : (011-852) 866-1770.

Les participants a ces expositions
devraient aviser le haut-Commissariat
du Canada a Singapour a I’adresse :
chemin Robinson, C.P. 845, Singapour
9016. Tél. : (011-065) 225-6363.
Fax : (011-65) 225-2450.

Congqueérir le marché
asiatique des jouets

Taipei — Les fabricants de jouets du
Canada qui souhaitent prendre de I'ex-
pansion sur le marché asiatique pour-
raient juger bon de participer au Salon
international du jouet de Taipei, qui
aura lieu du 27 au 30 octobre 1994. Des
acheteurs de 65 pays sont attendus a
cette foire annuelle qui, I’an dernier, a
attiré plus de 20 000 visiteurs.

Parmi les nombreux produits présen-
tés, signalons les jouets & roues, les
poupées et accessoires, les jouets élec-
troniques, de bois et éducatifs, les jeux
vidéo, les jouets & mécanismes,
gonflables et en peluche.

La date limite pour présenter sa de-
mande est le 1 juillet 1994. Commu-
niquer avec le Taiwan Trade Centre,
avenue McGill College, piece 2108,
Montréal H3A 3J6. TéL. : (514) 844-
8909. Fax : (514) 844-9246.

'CONTRATS DECROCHES

Fuller-F.L.Smidth Canada Limited
(F-FLSC), Scarborough (Ontario), a
signé un contrat avec la Société natio-
nale chinoise d’importation et d’expor-
tation de machines et de matériel, de
Beijing, pour fournir des machines de
transformation, du matériel électrique

- InfoCentre, un service
d’information
interactif 24h par jour

Un nouveau service d’informa- :
tion interactif par télécopieur
(FaxLink), administré par
InfoCentre (ministére des Affaires
étrangeres et du Commerce interna- -
tional, Ottawa), vous est maintenant
offert au bout des doigts, au (613)
944-4500, a partir de votre

- télécopieur de bureau (service de
24 heures, 7 jours par semaine).

Aprés I’entrée en communication
avec FaxLink, une voix vous sou-
haite la bienvenue et vous invite a
demander la liste des documents
transmissibles par télécopieur ou a
introduire les codes de produit cor-
respondant aux documents souhai-
tés. Le systéme est alors prét a vous
renvoyer automatiquement 1’infor-
mation demandée par télécopieur.
Le systeme FaxLink comprend ac-
tuellement de I'information sur le
programme Accés Amérique du .
Nord et divers documents sur I’ Ac-
cord de libre-échange nord-améri-
cain (ALENA). Le service inclura
bientét des documents sur des
questions de politique étrangére
d’actualité ainsi que de I'information
commerciale supplémentaire d’in-
térét particulier pour les exportateurs
canadiens. :

Pour plus de détails, communi-
quez avec Lewis Coughlin par
télécopieur au 613-996-9709.

et des services connexes en vue de la
construction d’une cimenterie dans la
ville de Chongqing (province du
Sichuan).

La Société pour I’expansion des ex-
portations accorde un prét de 23,5 mil-
lions de $ 2 la Banque populaire de la
construction de Chine pour financer la
transaction. Le projet devrait générer
environ 665 années-personnes d’emploi
au Canada. _

F-FLSC est un chef de file en ce qui
concerne la conception et la fabrication
de systémes et de machinerie lourde de
transaction destinés aux secteurs du
ciment, des minéraux et des pites et
papiers.

La Société pour I’expansion des ex-
portations (SEE) préte jusqu’a 239 000
$ US 2 une entreprise d’Argentine en
vue de I’achat de semence bovine et de
85 bovins Hereford de la société Shore
Holsteins International Ltd., de
Glanworth en Ontario. Il s’agit de la
premiére transaction financée grice a
une ligne de crédit de 10 millions de
dollars américains €tablie récemment
entre la SEE et la Banco Rio de la Plata
S.A., d’Argentine. Elle confirme aussi
I"intérét renouvelé de 1a SEE a I’égard
du secteur privé argentin depuis 1987.

Par le biais de la Corporation com-
merciale canadienne, une entreprise
québécoise établie a Chambly, 138170
Canada Inc. (Remcor), a décroché un
contrat de 40,6 millions $ CAN pour la
fabrication et la livraison de semi-re-
morques M969 au Commandement
mobile blindé des Etats-Unis, 2 Warren
(Michigan). 1l s’agit d’'un marché a
commandes qui s’échelonneront surune
période de trois ans.

Mitel Corp., Kanata (Ontario), a ob-
tenu deux contrats d’une valeur totale
de 3 millions $ en Amérique latine, au
CostaRicaeten Belize. En 1994, Mitel
installera 2 000 lignes téléphoniques 2
Belize afin d’aider ce pays a entretenir
le tourisme et les services essentiels
dans des régions rurales.
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Logiciel ALENA

Premier logiciel d’une série a parai-
tre, Global Trader: Doing Businessin
Mexico est tout indiqué pour les entre-
prises intéressées a exporter vers le
Mexique.

Exploité sous DOS, ce logiciel con-
tient une vaste base de données mise au
point par des spécialistes et fournit 2
ceux qui étudient les marchés d’expor-
tation des renseignements a jour sur des
sujets de nature commerciale, notam-
ment la réglementation relative a 1’ad-
mission et 4 I’importation, les pratiques
commerciales et industrielles, la légis-
lation et les techniques et services de
mise en marché qui influeront sur le
succes d’une entreprise au Mexique.

Parmi les caractéristiques de Global
Trader, mentionnons des outils de
diagnostic sur ’accés au marché, plus
de 70 cartes que 1'on fait apparaitre
en cliquant sur la souris, des fiches
commerciales que ’on peut afficher
en cliquant sur des mots clés, un glos-
saire interactif des termes de com-
merce ainsi qu’un calendrier des foires
commerciales.

Pour renseignements sur le logiciel
Global Trader: Doing Business in
Mexico, contacter T. Allison & Asso-
ciates, 111 Townline Road East, Carle-
ton Place (Ontario) K7C 2C9. Tél. :
(613) 253-4774. Fax : (613) 257-8054.

Guide du transport international
Deux guides aideront les exportateurs
et les futurs exportateurs 2 faire des
choix éclairés et a relever le défi de la
concurrence internationale.

Publié par le ministére des Affaires
internationales du Québec, en collabo-
ration avec les Publications du Québec,
La filiére du transport international
(14.95 $) contient des renseignements
généraux sur les diverses options de
transport (routier, maritime, aérien ou
intermodal). On y retrouve aussi cer-
tains éléments connexes au transport,
comme les exigences en matiére d’as-

surances, de documentation, d’entre-
posage et d"emballage.

La filiére de I’exportation (12.95 $)
éclaire I’entrepreneur sur la marche a
suivre pour devenir exportateur : dia-
gnostic, planification, démarches, res-
sources, etc. En vente dans les librairies
et aux Publications du Québec, C.P.
1005, Québec (Québec) G1K 7B5.
TéL : 1 800 463-2100 ou (418) 643-
5150. Fax : (418) 643-6177.

Le marché de la construction
Lesentreprises intéressées a accroitre
leur part du marché des matériaux de
construction dans les Etats américains
du Centre- Atlantique peuvent se procu-
rer une étude sur les débouchés offerts
aux fabricants canadiens de matériaux
de construction dans cette région.
Commandée par ’ambassade du Ca-
nada a2 Washington, cette étude analyse
les possibilités commerciales dans les
domaines du bois de construction, des
produits du bois, des portes et fenétres
et des puits de lumiere. On y trouvera
entre autres choses des adresses utiles.
Contacter M. Ellenbogen a I’ambas-
sade du Canada a2 Washington. Tél. :
(202) 682-1740. Fax : (202) 682-7619.

Le marché de la carrosserie

Le Rapport provisoire sur les débou-
chés mondiaux pour I’équipement de
garages, de centres de dépannage et
d’ateliers de réparation de carrosserie
est maintenant disponible au Secréta-
riat de la liaison sectorielle (TOS) du
MAECIL

En plus de fournir un apergu som-
maire du marché de chaque pays, le
répertoire contient des listes de débou-
chés commerciaux par produit (comme
I'indique le titre de 1a publication) et par
pays.

Les pays suivants font 1’objet de cette
étude : la Belgique, la Colombie,
l’l::gypte, I’Allemagne, le Guatemala,
le Japon, le Mexique, les Pays-Bas, la
Roumanie, 1’Arabie saoudite, I’Espa-

gne, la Suisse, Taiwan et le Royaume-
Uni.

Communiquer avec TOS. Fax :
(613) 943-8820.

Le saumon est servi

Le document Global Market
Opportunities Review - Salmon fait
partie d’une série publiée parle Secteur
de 1a promotion du commerce interna-
tional du MAECI.

L’étude fait ressortir diverses possi-
bilités d’affaires et vise a stimuler I’in-
dustrie canadienne du saumon, qui est
axée sur I’exportation. Elle prépare en
fait le terrain pour la mise au point
d’une stratégie nationale de commer-
cialisation des exportations de saumon
et de produits du saumon par une
coordination des efforts régionaux.

Le document présente une analyse du
secteur, des forces et des faiblesses du
marché et de ses débouchés éventuels.
Une attention particuliére est accordée
aux stratégies de commercialisation des
exportations, et ’on y trouve des ren-
seignements et des observations sur le
secteur venant de 39 bureaux commer-
ciaux du Canada a I’étranger. Les ob-
servations portent sur les consomma-
teurs, la consommation saisonniére, la
grosseur des chargements, I’image du
Canada, la branche des services de res-
tauration et la publicité a I’extérieur du
Canada._

Le document a déja été distribué aux
entreprises ainsi qu’aux ministeres fé-
déraux et provinciaux.

Pour le recevoir, communiquer avec
InfoEx et mentionner le code 156TB.
Tél. : 1-800-267-8376 (région d'Otta-
wa : 944-4000). Fax : (613) 996-9709.

L’Electricité : potentiel du marché
Aucours des 15 prochaines années, la
Corée investira 72 milliards $ cana-
diens dans des projets de production et
de distribution d’énergie. Les entrepri-
ses canadiennes pourront y obtenir leur
(Voir page suivante — Publications)
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Yancouver — 9 mai 1994; Calgary —
11 mai; Saskatoon — 13 mai; Toronto
— 17 mai; Ottawa — 25 mai; Mon-
tréal — 31 mai : Ateliers «Risques-
pays» organisés par la Société pour
I’expansion des exportations (SEE).
Communiquezavec Lyne Hébert, SEE,
Ottawa. Tél. : (613) 598-2774. Fax :
(613) 598-3080.

Ottawa-Hull -- 17 mai 1994 — La
Banque fédérale de développement
(BFD) offre & titre de projet pilote un
Programme de planification straté-
gique de deux mois (45 heures), ex-
pressément destiné aux sociétés de la
région d’Ottawa-Hull qui désirent pé-
nétrer des marchés d’exportation ou
élargir leurs marchés existants. Pour
renseignements, communiquer avec
Douglas L. Marshall, directeur, Servi-
ces conseils en affaires, Ottawa. TéL. :
(613) 995-5068. Fax : (613) 995-9045.

Un service qui
facilite les échanges

La société Muselink International
Technologies offre a ses clients un sys-
teme intégré de base de données, Trade-
fax, lequel comprend des renseigne-
ments commerciaux a I'intention des
exportateurs canadiens.

Ce systéme permet un acces instan-
tané, 24 heures sur 24, a des rensei-
gnements sur les liens commerciaux
inter nationaux.

Pour plus de détails, appelez le ser-
vice d’assistance téléphonique Trade-
fax, au (613) 599-6909.

e AVIS A NOS LECTEURS

Plusieurs de nos lecteurs nous en-
voient pour publication des renseigne-
ments quant & des séminaires ou des
foires commerciales qu’ils organisent,
ou des produits et services qu’ils veu-
lent promouvoir dans nos pages. Nous
parcourons ce volumineux courrier avec
intérét, et nous efforcons d’insérer cette
information dansnos pages, lorsqu’elle
nous semple susceptible d’intéresser
une bonne partie de nos lecteurs. Mais

il est évident que ¢a n’est pas le cas de
toutes les lettres qui nous parviennent.

Nous comprenons bien que chacun
souhaite savoir si son envoi sera publié,
et & quel moment: mais notre toute
petite équipe ne suffirait pas 2 la tiche
s’il fallait répondre & chaque missive,
en plus de produire chaque numéro!
Donc, la seule fagon de savoir si votre
envoi parait 2 un moment donné, c’est
delire chaque numéro de CanadExport!

PublicatiOnS (Suite de la page 7)

part, & condition d’étre inscrites sur les
listes de fournisseurs admissibles en
Corée!

C’estI’un des messages qui ressortde

I’étude intitulée Korean Power.

Generation and Distribution Market,
disponible sur supportpapieret disquette
informatique, que I’ambassade du Ca-
nada a Séoul vient de terminer.

L’auteurde cette étude détaillée passe
en revue les débouchés commerciaux,
dresse le profil de partenaires clés et
donne des conseils sur d’autres straté-
gies de pénétration du marché.

La poursuite de la croissance rapide
deI’économie coréenne aprovoqué une
«montée en fleche de la demande»
d’électricité. En effet, pour’année 1992,
la construction d’unités de production
d’énergie a cofité 6,8 milliards $ cana-
diens.

Pour se procurer un exemplaire de
I’étude de 124 pages sur support papier
ou la version informatique sur
WordPerfect 5.2 (veuillez fournir une
disquette de 31/2 po ou de 51/2 po,
formatée pour le systtme DOS), com-
muniquer avec la Section des affaires
commerciales et économiques, Am-

bassade du Canada, B.P. 6299, Séoul,
Corée. Fax : (82-2) 755-0686.

Conseils juridique des affaires

Un guide juridique intitulé Legal
Guide to Doing Business in Korea,
récemment élaboré a P’intention de
’ambassade du Canada a Séoul, est
offert (en anglais seulement) sursupport
papier et sur disquette (WP 5.2).

Ce guide ne saurait remplacer les
conseils d’un juriste professionnel, mais
il fournit aux entreprises canadiennes
de précieux renseignements sur le sys-
téme juridique coréen trés différent du
ndtre & maints égards.

Les auteurs examinent notamment
I'entrée des entreprises sur le marché
coréen, la protection et le transfert du
savoir-faire et les droits de propriété
intellectuelle, ainsi que la fiscalité et la
comptabilité.

Pour obtenir une copie du guide, com-
muniquer avec la Sectioncommerciale/
économique, ambassade du Canada,
C.P. Box 6299, Séoul, Corée; fax : (82-
2) 755-0686. Pour recevoir une copie
informatisée, fournir une disquette de
31/2 po ou 51/2 po formatée (DOS).

InfoCentre (anciennement InfoExport) est un centre qui offre des services de conseils et de renseignements
aux exportateurs canadiens. Les sociétés canadiennes qui s’intéressent 4 1’exportation peuvent communiquer
sans frais avec InfoCentre au 1-800-267-8376 (région d’Ottawa : 944-4000).

Pour obtenir les publications du MAECI, faire parvenir par télécopieur une demande sur papier officiel de
la société, au (613) 996-9709. Indiquer le code de la publication (entre parentheses). )

~\
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Des profits « alimentaires »

, 5 QETVID —a e
CRENEAUX DANS L’INDUSTRIE-BRITANNIQU

Dés qu’on parle de gastronomie bri-
tannique, on pense immanquablement
au poisson-frites, aux saucisses et au
pudding Yorkshire.

En fait, le Royaume-Uni est I’'un des
plus gros importateurs d’aliments; il
importe chaque année pour prés de
30 milliards $ de poissons et de pro-
duits agricoles et alimentaires.

Un si vaste marché d’outre-mer offre
nombre de débouchés intéressants pour
I’industrie alimentaire canadienne.

La concurrence dans le secteur de la
distribution dans ce marché de 57 mil-
lions d’habitants s’est intensifiée ré-

AVR 29 V74

o rrman

R
cemment avec I’arrivée de grands dé-
taillants a marge réduite venantd Europe
continentale et d’ Amérique du Nord.

Les détaillants en alimentation sont
sans cesse a la recherche de produits
nouveaux afin d’attirer les clients dans
leurs établissements. Des créneaux
s’offrent aux produits attrayants et dif-
férents, si on met en valeur leur embal-
lage, leur marque et leurs caractéristi-
ques.

On s’attend par exemple a ce que le
marché britannique du bison canadien
se développe et passe de 0 a 5 ou 10
millions $ au cours des prochaines an-

De I’ Arizona ¢ I'Utah

Aide aux exportateurs canadiens

En dépit des récentes catastrophes
naturelles qui ont frappé le sud de la
Californie (tremblements de terre, in-
cendies dévastateurs et glissements de

boue), le consulat général du Canada &

Los Angeles est en mesure d’aider les
sociétés canadiennes qui veulent ex-
porter dans la région du sud-ouest des
Etats-Unis.

Comptant 16 agents au commerce
et a l'investissement et 5 agents au
tourisme dans quatre villes califor-
niennes, le consulat de Los Angeles
est responsable des activités touchant
ces trois domaines dans les Etats de
la Californie, de 1’ Arizona, de 1'Utah,
du Nevada et d’Hawa.

Avec ’aide de deux agents com-
merciaux a temps plein, 'annexe du
bureau commercial 3 San Diego
s’occupe exclusivement de la biotech-
nologie, de ladéfense, de I’électronique
militaire et des communications. Le
burcau de San Jose emploie trois

agents commerciaux dans la «Silicon
Valley», spécialisés dans le matériel
informatique et les logiciels, les tech-
nologies de l'information, les télé-
communications et la biotechnologie.
A la mission de San Francisco, deux
agents commerciaux s’occupent d’un
éventail de produits et de services ca-
nadiens destinés & I’exportation dans la
région métropolitaine, et un agent y est
chargé de la promotion du tourisme au
Canada.

Les sociétés canadiennes qui sou-
haitent obtenir des renseignements de
nature commerciale doivent s’adresser
au consulat général du Canada a Los
Angeles qui acheminera la demande
a 1’agent concerné dans la région
appropriée.

Pour renseignements et pour de
1’aide, communiquer avec Doug
Paterson, consul et délégué commercial,
Los Angeles. Tél. : (213) 346-2763.
Fax : (213) 346-2767.

i
)
|
)

E'DE L’ ALIMENTATION

nées. Des produits comme ’eau Clearly
Canadian, les friandises aux fruits
Okanagan, le mélange a salade césar
Et Tu, I’omble chevalier, la biére
Moosehead, le vin de glace canadien,
la sauce aux canneberges de I'fle-du-
Prince-Edouard, les pains spéciaux
Manoucher, la bigre filtrée a froid et le
saumon quinnat ont suscité beaucoup

AfriquelMoyen-Orient ......3-6

Communications ............. -V

d’intérét dans 1’industrie britannique,
cequis’esttraduit pardes ventes. Il faut
donc trouver d’autres produits alimen-
taires canadiens de la méme qualité,
souvent fabriqués par de petites entre-
prises régionales.

En outre, la vente de produits sous
marques privées est un autre domaine
qui offre un bon potentiel. Les grandes
chaines de supermarchés britanniques
misent beaucoup plus sur les marques
maison que les supermarchés nord-
américains.

Par exemple, dans les magasins
Sainsbury, le plus important détaillant
de produits alimentaires au Royaume-

(Voir page 8 — Alimentation)

DANS CE NUMERO
LA MAISON AU JAPON ... 2
OCCASIONS D’ AFFAIRES ....oonoeoererrerscrran. 7
MARCHES MONDIAUX/
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Nouvelles a noter

Le Canada mise sur le marché résidentiel japonais

Avec plus de 1,4 million de mises en
chantier résidentielles en 1993, le Ja-
pon offre aux fabricants canadiens de
matériaux de construction des débou-
chés commerciaux sans précédent.

Depuis cent ans, le Canada vend des
billes et du bois d’oeuvre au Japon et,
depuis 1973, il a contribué a introduire
sur le marché la maison & ossature de
bois (dite «2x4»). Cette technique est
utilisée dans la construction de plus de
50 000 habitations chaque année.

L’occidentalisation croissante a créé
une plus grande demande pour les
maisons unifamiliales & deux étages et
les immeubles d’appartements & trois
étages i ossature de bois, équipés d’ac-
cessoires d’allure occidentale fabriqués
au Japon ou importés.

Le secteur du marché japonais qui
connait la croissance la plus rapide est
celui des maisons pré-usinées.

Le Japon, qui connait une pénurie
d’ouvriers compétents, notamment de
menuisiers, se tourne vers les «maisons
importées», y compris les composants
tels panneaux muraux et habitations
complétes. Dans le cas des maisons uni-
familiales, I’utilisation de ces compo-
sants peut réduire le temps de construc-
tionde 18 ou24 mois amoins de 6 mois.

La forte demande pour des maisons et
des composants importés a incité les
constructeurs et les importateurs japo-
nais a rechercher auprés des fournis-
seurs étrangers les produits les plus
concurrentiels — qui se comparent i la
qualité de conception et de fabrication

qu’offrent les produits japonais.

Avec le yen qui a atteint des niveaux
records et les acheteurs japonais qui
essaient de contourner un systéme de
distribution trés coliteux, c’est le mo-
ment ou jamais pour les entreprises
canadiennes d’ offrir au marché japo-
nais des produits de qualité.

Le Japon présente toujours un certain
nombre de barrigres au commerce, mais
les entreprises déterminées & réussir
pourront certainement les surmonter.

On remarque un progres constant dans
la modification des codes de construc-
tion japonais, des réglements relatifs &
la protection contre les incendies et des
régles d’étiquetage des produits, ainsi
qu’'une plus grande acceptation des
normes canadiennes et de nouvelles
mesures d’ouverture du marché.

Simultanément a la demande crois-
sante pour des maisons préfabriquées,
les importateurs et constructeurs japo-
nais sont a la recherche de toutes sortes
de composants et d’accessoires de
construction, y compris des planchers
de bois dur préfinis, des portes d’inté-
rieur et d’extérieur, différents modeles
de fenétres, des matériaux de coffrage
du béton, des moulures décoratives, des
escaliers de bois dur etc.

Des groupes d’acheteurs japonais
viennent réguliérement au Canada pour
voir ce que les entreprises canadiennes
ont & offrir. Ils assistent aux foires na-
tionales pour connaitre les plus récents
produits et parler directement aux re-
présentants des fabricants, ce qui donne
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lieu a des ventes sur place.

Les entreprises qui s’intéressent
vraimentau marché japonais ne doivent
pas s’attendre a un succeés rapide. Elles
doivent posséder une certaine expé-
rience de I’exportation ainsi que les
ressources financiéres et humaines
nécessaires pour s’engager dans une
campagne commerciale qui s’étalera
sur de nombreuses années.

L R R M B S

La société AAB Building

. Systems, de Coburg (Ontario), a

- signé un nouvel accord de licence

~ etd’exportationavecle Japoncon-
cernant son systéme innovateur de
coffrage de béton en styromousse.
Cette entente, qui lui rapportera
12 millions $ par année, pourrait -

" rapidement grimper 4 40 et méme

- 50 millions $ quand le syst¢me

~ sera mieux connu de I'industrie
. japonaise.

oy .

e

Le recours 4 un représentant japonais
exclusif ou encore & des représentants
ou distributeurs dispersés partout au
Japon peut se révéler fort utile pour
traiter les demandes, faciliter les ventes
et offrir un service apres-vente. La do-
cumentation sur I’entreprise-et les pro-
duits doit étre disponible en japonais.

Les fabricants canadiens de matériaux
de construction qui sont préts a s’enga-
ger sur le marché japonais y trouveront
une récompense substantielle.

Le succés remporté par un certain
nombre d’entreprises canadiennes sur
le marché japonais leur a permis de
mieux faire face au ralentissement qui
atouché le secteur nord-américainde la
construction récemment, et de se placer
en bonne position pour profiter des dé-
bouchés offerts par d’autres marchés.

Pour renseignements sur 1'industrie
japonaise de laconstruction, communi-
quer avec M. Wayne House, Direction
de I’expansion du commerce avec le
Japon, MAECI, 125, promenade Sussex
(Ottawa), K1A 0G2. TéL : (613) 995-
1678. Fax : (613) 943-8286.
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LES RELATIONS COMMERCIALES DU CANADA AVEC
L’AFRIQUE SUBSAHARIENNE

Voici le premier volet d’ une série
de rapports trimestriels sur les
échanges commerciaux entre le
Canada et les 45 pays de I’ Afrique
subsaharienne. Nous débutons
naturellement avec un descriptif
de notre stratégie commerciale
pour la région.

En Afrique subsaharienne, nous
faisons face a des défis particuliers:
I’'immensité et la diversité duterritoire,
peu de financement traditionnel, des
états endettés, 1'instabilité politique,
des différences sociales et culturelles,
une méconnaissance des marchés et
un seul délégué commercial canadien
situé a Abidjan de méme qu’un
nombre limité d’agents commerciaux
recrutés localement. Le cas de
I’Afrique de Sud est différent : nous
avons maintenant un Bureau com-
mercial 2 Johannesbourg composé de
deux délégués commerciaux cana-
diens et deux agents commerciaux.

Etant donné les ressources limitées
dont nous disposons pour la région,
nous avons par nécessité, ciblé nos
activités de promotion commerciale
sur trois secteurs clefs, et étudions la
possibilité d’y ajouter un quatriéme.
Ces secteurs ont été choisis pour
leur accés au financement, le nombre
de débouchés commerciaux, et évi-
demment les capacités canadiennes
etnotre avantage comparatif. Cesont:
le secteur minier, les télécom-
munications et les hydrocarbures.
Nous évaluons présentement le secteur
de I’éducation et 1a formation, par
le biais d’une étude de marché qui
est en cours.

Le secteur minier est un générateur

de devises et est principalement dans
les mains du secteur privé. Les
télécommunications sont également
un générateur de devises et bénéficie
de financement des institutions
internationales (IFI), surtout dans le
cadre de la privatisation. Le secteur
des hydrocarbures est générateur de
devises et est financé par les
entreprises multinationales. Les
besoins de I’ Afrique en éducation et
formation sont immenses; ce secteur
bénéficie de financement IFI et est
reconnu comme prioritaire par la
Banque mondiale. L’expertise
canadienne dans le secteur de
formation technique peut renforcer
notre stratégie commerciale dans
d’autres secteurs clefs.

Ayant choisicestrois secteurs, notre
stratégie est d’augmenter nos con-
naissances du marché, et sur le terrain
et a la Centrale. Nous développons
nos contacts et nos connaissances de
I’expertise canadienne et des
débouchés dans divers pays. Partie
intégrale de ce processus est
d’organiser un nombre limité d’acti-
vités sur lesquels nous pouvons batir.
Nous avons également identifié
certaines initiatives spéciales et
élaborons notre stratégie autour de
ces événements, tel que les Sommets
de la Francophonie.

Plusieurs missions commerciales ont
été organisées récemment. Une
délégations miniére a visité le

Suite a la page 4 — 1’ Afrique

Exportations canadiennes de marchandises
en Afrique et au Moyen-Orient
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L’Afrique subsaharienne
Suite de la page 3

Zimbabwe, le Bostwana et I’ Afrique
do Sud au mois de janvier et les
sociétés en sont revenues trés
encouragées. Ces trois pays exportent
3 eux seuls,plus de $20 milliards en
produits minéraux annuellement.

Une mission multi-sectorielle,
dirigée par’honorable Roy Maclaren,
Ministre du Commerce international
s’est récemment rendue en Afrique
du Sud. Des contrats, d’une valeur
totale de plus de $10 millions ont été
signés au cours de la mission et il est
prévu que des ventes subséquentes
dépasseront le seuil des $200 millions.

Une mission hydrocarbures au
Gabon et au Cameroun est en cours.
Plusieurs missions provinciales ont
aussi visité la région depuis le début
de I’année.

Nous avons facilité pour les soci-
étés canadiennes, ’accés a une
conférence en télécommunication en
Afrique, parrainée par I'UIT et la
Banque mondiale, ou les décideurs
des PTT du continent se réunissaient
pour discuter leur stratégie future.
Une mission en télécommunica-
tions en Afrique de 1’est est en
préparation. Cette activité résulte
denotre participation a la Conférence
de I'UIT et sera liée a notre
participation a la Foire du Caire
en Avril 1994,

Nous avons organisé plusieurs
séminaires surla Banque Africaine de
développement a travers le pays et
continuerons de telles initiatives, mais
sur une base sectorielle plus ciblée.

Toutes les activités décrites ci-
dessus ont pour but de jeter des bases
d’une stratégie. Nos activités futures
(séminaires, missions, foires) seront
organisées au Canada et a I’étranger
en complémentarité avec le travail
fait jusqu’a date. Notre objectif ultime
est de rendre plus visible le potentiel

CANADA-AFRIQUE DU SUD :
UN MARCHE EN CROISSANCE

Les échanges commerciaux entre le Canada et ’Afrique du
Sud sont évalués a $300 million, dont $160 millions en
exportations et $140millions enimportations. Les exportations
principales sont le blé, le souffre, la pulpe et le papier. Les
importations sont en grande partie composées de produits
minéraux utilisés par l'industrie sidérurgique et les
alumineries. -

Depuis la levée des sanctions en septembre 1993, I'intérét
de PAfrique du Sud s’est accru pour nos produits traditionnels
d’exportation ainsi que pourles produits dehaute technologie,
tels que les logiciels, les équipements de télécommunications
et les services de consultants. On peut s’attendre a ce que les
Sud-Africains tentent de reprendre leur part du marché
canadien des fruits, du vin et du sucre. Si la tendance actuelle
se maintient, nous estimons que le taux de croissance des
échanges pourrait doubler, si le climat économique continue
de s’améliorer. ’

Le Ministéere des Affaires étrangeres et du Commerce
international a entrepris unimportant programme de promo-
tion commerciale, comprenant des séminaires au Canada, des
études de marché et des missions commerciales en Afrique du
Sud, telle que celle dirigée par 'honorable Roy MacLaren au
mois de janvier 1994. Une brochure intitulée “Guide de
Pexportateur canadien”, préparée par le Ministére apres
la levée des sanctions est disponible. Pour commander un
exemplaire, veuillez communiquer avec le service INFOEX
au 1-800-267-8376, au 944-4000, si vous appelez de la région
de la Capitale nationale.

commercial de la région, obtenir et
distribuer des renseignements
commerciaux utiles et a jour, et
augmenter notre part de cet énorme
marché d’importation.

Soyez aux aguets pour le prochain
numéro de notre Supplément Afrique
et Moyen-Orient, qui contiendra des
informations sur les débouchés
commerciaux par région.

Pour plus de renseignements
sur les échanges commerciaux
du Canada avec I’ Afrique sub-

saharienne, veuillez commu-

niquer avec la Direction de

I’ expansion du Commerce en
Afrique et au Moyen-Orient au

1-613-944-6589, télécopie
1-613-944-7437.

Ministere des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECI)
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Les sociétés exploitantes régionales de Bell

ne nouvelle publication,
intitulée A Guide on How to
Do Business with the
Regional Bell Operating Companies
in the U.S., aide les fournisseurs
canadiens de matériel de télécom-
munications a traiter avec les sociétés
exploitantes régionales de Bell
(RBOC) aux Etats-Unis. Elle

démontre comment les entreprises
peuvent vendre directement a ces
sociétés pour leur usage interne, la
revente ou la commercialisation
commune. Rédigé dans un style clair,
ce guide devrait aider les entreprises
a comprendre les

canadiennes

processus d’achat de ces sociétés.
L’introduction donne un apercu de
ce qu’il faut faire et ne pas faire en
traitant avec les RBOC; elle fournit
des renseignements utiles et des
tuyaux pour accélérer le processus.
Vient ensuite une section décrivant les
sept RBOC et Bellcore (le service
commun de recherche des RBOC),
comprenant le nom de programmes
ainsi que le nom, I’adresse, le numéro
de téléphone et le numéro de
télécopieur de personnes ressources.
Une autre section présente aux
fabricants des organismes ressources
(organismes régionaux de commer-

cialisation, experts-conseils, repré-
sentants de fabricants, distributeurs).
La derni¢re section rappelle au lecteur
que, pour vendre & une RBOC, il faut
se préparer longtemps a I’avance et
que, pour gagner sa confiance, il faut
prévoir des efforts soutenus tout au
long de la période de vente. Des
conseils sont fournis sur la fagon de
créer et de conserver une relation
d’affaires avec une RBOC.

Pour obtenir ce guide, com-
muniquer avec la Direction des
télécommunications internationales,
Industrie Canada (voir [’encadré
p.IV).

R P B R R AT P e N R O R R TR RS

Les télécommunications en Mongolie se numérisent

vec ses 97 000 lignes, soit a

peu pres 4,5 lignes par 100

habitants, sans aucun auto-
commutateur manuel (équipement
entiérement automatique bien
qu’analogique, crossbar), 1’infra-
structure des télécommunications de
la Mongolie est a certains égards bien
supérieure a celle de certains de ses
voisins asiatiques. Toutefois, cette
infrastructure désuéte doit étre
numérisée. Peu fiable et de piétre
qualité, le réseau hertzien couvre
3 900 km, reliant beaucoup de
provinces entre elles ainsi que la
Mongolie et la Russie via le
Kazakhstan. De méme, les 30 000 km
de lignes interurbaines a fils aériens
fournissent des liaisons peu fiables et
sont a la merci de la neige et du vent.
Quatre des 18 provinces de la
Mongolie ne sont pas reliées au réseau
national.

La capitale de la Mongolie,
Ulaanbaatar (Oulan-Bator), est mieux
desservie avec un nouveau central
E10 de 27 000 lignes fourni par
Alcatel, auquel s’ajoutera bientot
13 000 lignes.

La Mongolie est en voie de
rationaliser son industrie des
télécommunications, le gouvernement
ayant créé plusieurs sociétés d’Etat,
dont certaines seront privatisées au
cours des prochaines années. La
Mongolian Telecom Company (MTC)
assume la responsabilité de 1’exploita-
tion des télécommunications et de la
radio et de la télévision. Elle exercera
Jjusqu’en 1996 un monopole sur les
communications téléphoniques fixes
par fil — a la fois locales et inter-
urbaines. Suite a la décision qui sera
prise avant de lancer un appel d’oftres
en vue de D’installation de ces
systeémes, 1’exploitation des services

de téléappel et de radio cellulaire sera
peut-étre ouverte a la concurrence.
Cette derniére est autorisée dans les
domaines suivants : services a valeur
ajoutée, fabrication et fourniture de
matériel terminal, entretien du
matériel et formation du personnel de
la MTC.

Fondée en octobre 1993, la
Mongolian Data Communications
Systems Company, ou Datacom
Co. Ltd., est responsable de la
transmission de données. Avec
50 employés et 10 propriétaires, cette
entreprise issue d’un centre de
recherche privatisé en septembre 1993
est ouverte a la participation
étrangére.

Jusqu’a récemment, toutes les
télécommunications internationales de
la Mongolie traversaient ’ancienne

Suite a la page IV —
La Mongolie
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Le Mexique

La révolution des télécommunications se poursuit

vec seulement 8 téléphones par

100 habitants, le Mexique

souhaite ardemment déve-
lopper son infrastructure des
télécommunications. Les décideurs
savent que les nouvelles autoroutes
électroniques sont la clé du dévelop-
pement économique et du commerce a
I’échelle mondiale. Pour cette raison,
le Mexique modernise rapidement
toute son infrastructure.

L’amélioration des communications
est une exigence vitale pour relever les
défis posés par ’ALENA et la
mondialisation. Comment cette
question est-elle abordée ? Quelles
occasions commerciales en ressortent ?
A quoi s’attendre ?

Les services de télécommunications
au Mexique et en Amérique latine ont
longtemps appartenu aux pouvoirs
publics, créant des entreprises mal
gérées, sous-capitalisées, incapables de
répondre 2 la demande de services de
base, et encore moins 2 la demande de
services améliorés.

A partir de 1988, des changements

historiques se sont produits sur la
scéne des télécommunications mexi-
caines. Parallélement 2 une réforme en
profondeur de la gestion économique
et financieére, les télécommunications
ont été redéfinies.

Ainsi, le Mexique s’est fixé un
objectif de 20 lignes par 100 habitants
d’ici I’an 2000, et plus récemment, le
pays a entériné une déclaration selon
laquelle la pénétration serait de
20 p. 100 d’ici 1a. La concurrence dans
I’interurbain, prévue pour 1996, et le
développement de réseaux privés sont
des facteurs clés dans la mise en place
de I’infrastructure requise pour
atteindre ce but. :

En dépit du développement ful-
gurant des réseaux privés au cours des
dernitres années, les plans d’entre-
prises n’indiquent pas de ralentis-
sement des services de réseaux privés.
I1 faudra a cette fin mettre au point
divers types de matériel, par exemple
des composants hyperfréquences
numériques, des multiplexeurs, de
petits commutateurs et du matériel

dans les locaux de 1'abonné.

En 1996, quand le Mexique déli-
vrera une licence a une ou a plusieurs
compagnies de services téléphoniques
interurbains, les fournisseurs canadiens
pouvront trouver des débouchés sur ce
marché.

L’ouverture d’esprit et la capacité
d’adaptation a divers choix technolo-
giques seront des atouts majeurs. Pour
les services de radio cellulaire par
exemple, le pays a été divisé en neuf
régions.

Grice a I'utilisation d’émetteurs de
grande puissance pour la radio
cellulaire, on peut étendre le service
téléphonique 2 des zones rurales
auparavant privées de tout service de
ce genre, et ce, 3 un cofit inférieur a
celui de la transmission par fil. De
plus, ces télécommunicateurs devraient
offrir dans un proche avenir 1’acceés
local a la transmission sans fil. Les
fournisseurs canadiens devraient donc
chercher 2 trouver un créneau pour leur
matériel et leurs services.

- UNE DEUXIEME SOCIETE DES TELECOMMUNICATIONS POUR LA CHINE?

e ministere chinois des Industries électroniques a

créé la Ji Tong Communications, chargée d’offrir

des services de télécommunications. Avec deux
séries de plans, Ji Tong démarre comme société
exploitante des télécommunications avec 26,1 millions
de dollars américains, comprenant des investissements
de 30 organismes d’Etat comme la Banque de Chine et
la China International Trust and Investment Corp. En
premier lieu, la société prévoit agir seule dans trois
grands secteurs de services : les services interactifs de
données, le dédouanement automatisé et un réseau de
transmission de données rattaché a 1’utilisation
répandue des cartes de crédit et de paiement. En second
lieu, en collaboration avec les ministéres du Chemin de
fer et de I’Electricité, elle a créé Lien Tong (China

United Telecommunication Company), spécialisée dans
la transmission de données, les communications
personnelles et 1a télévision par cable.

Grice i leurs liens avec les ministéres du Chemin de
fer et de I’Electricité, Ji Tong et Lien Tong formeront
leur réseau de base 2 partir de la capacité excédentaire
sur les réseaux de communications actuels du chemin
de fer et de I'électricité. A cela s’ajoutera ’installation
d’un réseau de base a fibres optiques reliant Beijing a
Shenzhen via Wuhan et Guangzhou.

Pour obtenir un rapport sur ce nouveau marché de
matériel de télécommunications et de consultation
technique, communiquer avec la Direction des
télécommunications internationales, Industrie Canada
(voir I’encadré p. IV).

Industrie Canada
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Le nombre de téléphones cellulaires en Chine a doublé

la fin d’octobre 1993, 1’on

comptait 520 000 abonnés au

téléphone cellulaire en Chine,
contre 176 000 2 la fin de 1992. Une
récente mission commerciale sur les
communications mobiles numériques
Beijing, a2 Shangai et 2 Guangzhou,
parrainée par Industrie Canada, a révélé
que les fournisseurs de matériel et les
exploitants de systémes répondaient 2
peine 2 la demande, créant des occasions
pour qui peut fournir rapidement des
produits de qualité supérieure.

La majorité des systémes cellulaires
en Chine ont adopté la norme TACS,
mais des systémes publics de service
téléphonique mobile évolué sont en
usage dans cinq provinces et des
systeémes privés, dans d’autres. La norme
officielle pour le service mobile
numérique n’a pas encore été choisie.
L’on s’attendait a ce que la GSM soit
retenue — en fait la province de
Guangdong établira en 1994 des
systémes congus d’aprés cette norme —,

mais 1’acceés multiple par code de
répartition est maintenant envisagé.

Malgré I’absence d’allotissement des
fréquences approuvé officiellement pour
le service de communications person-
nelles CT2 — une partie de la gamme de
fréquences utilisée pour le service CT2
dans d’autres pays est déja attribuée a
d’autres fins —, 14 systemes CT2 sont
en exploitation en Chine (le premier
étant entré en activité a Shenzen en
1992); environ 15 autres seront lancées
en 1994.

Dans les villes visitées par la mission,
il y a des listes d’attente allant jusqu’a
huit mois pour le service cellulaire, les
systémes n’ayant pas une capacité
suffisante. La difficulté d’obtenir une
ligne est source constante de frustration
pour les utilisateurs de la radio cellulaire,
et I’accroissement de la capacité favorise
Pessor de la radio cellulaire, surtout a
Guangdong, ol la saturation est la
plus forte.

L’industrie chinoise des communi-

« INTER COMM 95 -

Le gouvernement du Canada, par I’intermédiaire d’Industrie Canada, du
ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international ainsi que de
I’Agence canadienne de développement international, participera au congrés et a
la foire sur les télécommunications mondiales INTER COMM 95 qui se tiendra a
Vancouver, durant la semaine du 20 février 1995. Le gouvernement fédéral, celui
de la Colombie-Britannique et des représentants de I’industrie accueilleront plus
de 7 000 visiteurs provenant d’au moins 65 pays, y compris des missions
commerciales étrangéres. Les acheteurs chercheront les nouveautés et les
produits qui ont fait la renommée des fabricants canadiens de matériel de
télécommunications. Les visiteurs étrangers pourront examiner ces produits et
obtenir au kiosque du gouvernement du Canada des renseignements sur les
entreprises canadiennes qui ne peuvent participer 2 la foire.

Parmi les événements prévus, citons des rencontres bilatérales entre le
ministre fédéral de I’Industrie et ses principaux collaborateurs et les ministres des
Communications d’autres pays. Ces réunions peuvent aider les entreprises
désireuses de vendre leurs produits et leurs services a ces pays, le bon mot
prononcé au bon moment pouvant parfois rapporter beaucoup. Des déjeuners et
des diners, officiels ou privés, faciliteront la signature de contrats importants.
C’est 1a que 1’aide de 1’industrie canadienne des télécommunications sera
précieuse pour déterminer les pays qui devraient étre invités. Communiquer avec
I’un des agents mentionnés dans 1’encadré de la p. IV pour participer a
I’organisation rapide de ces rencontres bilatérales !

cations mobiles a besoin de matériel pour
élargir son réseau. Toutefois, elle a
tendance a acheter du matériel
supplémentaire auprés des fournisseurs
des réseaux originaux qui, dans le cas
des réseaux de communications mobiles
analogiques, sont presque toujours
Motorola ou Ericsson.

Les nouvelles entreprises pourraient
donc envisager 1’achat de matériel
normalement non fourni par I’une de ces
entreprises, ou qui entrerait en
concurrence avec du matériel inférieur
d’un des fournisseurs de réseau. Le
matériel terminal (téléphones ou
téléavertisseurs) et le logiciel de services
ajoutée, dont 1’audio-
messagerie, relévent de la premiére
catégorie, les liaisons hertziennes entre
les stations de bases et le central
téléphonique, de la seconde.

Il faudrait aussi s’associer avec des
fournisseurs de communications mobiles
analogiques (Motorola et Ericsson), des
fournisseurs de systemes cellulaires
numériques (Northern Telecom, Italtel,
Siemens et Ericsson) et des fournisseurs
CT2.

Les intéréts étrangers, y compris les
entreprises en participation, sont exclus
de la participation aux entreprises de
télécommunications.

S’il y a des perspectives de change-
ment, notamment a Shanghai, il est peu
probable que la propriété étrangére soit
bien accueillie. Le ministere des Postes
et des Télécommunications a tenté de
renforcer cette réglementation en
I’appliquant aux éléments suivants :
téléphones portatifs, téléavertisseurs,
autres services sans fil, services
d’information téléphonique, services
d’information par ordinateur, courrier
électronique, échange électronique de
données et services de transfert
d’images.

Pour obtenir le rapport sur la mission
des communications mobiles numé-
riques, communiquer avec la Direction
des télécommunications internationales,
Industrie Canada (voir p. IV).

a valeur
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PARTICIPATION ACCRUE AUX ACTIVITES
DES ORGANISMES INTERNATIONAUX
DE TELECOMMUNICATIONS

u cceur de la stratégie de

I’Union internationale des

télécommunications (UIT), il
y a tout un défi a relever : adapter une
entité publique aux nouvelles exi-
gences de la société d’information
mondiale axée sur les télécommuni-
cations.

La participation des exploitants de
réseaux de télécommunications et des
fournisseurs de services et de produits
augmente rapidement. Les possibilités
commerciales prennent de I’ampleur a
la fois sur le marché intérieur et les
marchés internationaux. Les
possibilités de I’industrie des télécom-
munications ont accru la valeur
économique des produits et des

services pour les participants du
secteur privé.

L’UIT, si elle veut conserver son
rdle de chef de file dans une industrie
axée sur Ia compétitivité, la libéralisa-
tion et la mondialisation, doit accepter
de nouveaux membres et accroitre la
participation. Elle doit inclure les
industries « convergentes » ainsi que
Ies utilisateurs et les exploitants.
Beaucoup d’observateurs prévoient
que P'UIT, lors de sa conférence des
plénipotentiaires cette année, déter-
minera les moyens d’élargir ses rangs.
Pour la clientele des secteurs public et
privé des télécommunications, les
délibérations de cette conférence
seront d’un grand intérét.

La MongOlie (suite de la premiére page)

Union soviétique, au moyen des
liaisons hertziennes de cette
derniére ou par huit canaux
INTERSPOUTNIK. En septem-
bre 1993, on a install¢ une station
terrienne NEC Intelsat A, offerte par
le gouvernement japonais.

Cet équipement, capable de prendre
en charge 60 circuits — dont 12 sont
en service — a été obtenu en vertu
d’une entente prévoyant l’ache-
minement des appels internationaux
via Tokyo.

Selon le gouvernement de la
Mongolie, des communications
rurales adéquates permettent d’att-
énuer I’isolement de la population
rurale semi-nomade. Sont considérés
satisfaisants des systémes numériques
point-multipoint 2 quatre voies, pour
chaque chef-lieu. Les lignes d’abon-
nés sans fil, fonctionnant en mode de
radio cellulaire ou de HF, pourraient
alors étre utilisées pour desservir la
portion rurale de chaque comté.

Pour élargir le réseau de base et

Pinfrastructure dans les grandes villes,
les autorités mongoliennes ont décidé
d’utiliser les préts a conditions de
faveur consentis par la Banque asiati-
que de développement. Pour le
développement des télécommunica-
tions rurales, la Mongolie s’appuiera
plutdt sur I’aide bilatérale. Les projets
a fort contenu local seront ciblés, les
Mongols étant disposés a fournir du
matériel local au besoin, tels des
pylones hertziens, des conduits, du fil,
réservant aide et les préts étrangers
pour le matériel achetable exclusive-
ment avec des devises fortes. Dans le
cas des services commerciaux de
télécommunications comme la
transmission de données, la Mongolie
souhaite attirer des investisseurs
étrangers.

Pour obtenir le rapport sur la
situation des télécommunications en
Mongolie, communiquer avec la
Direction des télécommunications
internationales, Industrie Canada (voir
I’encadré ci-contre).

ComExport parait en frangais et en
anglais 2 titre de supplément de
CanadExport. 11 est publié par la
Direction des télécommunications
internationales, Industrie Canada. Les
articles peuvent étre reproduits avec la
mention de ComExport.

Pour de plus amples renseignements
sur les sujets traités dans ce numéro de
ComExport, communiquer avec :

Industrie Canada
Direction des télécommunications

internationales

Tékphone : (613) 9904214
Télécopieur : (613) 9904215

Pierre Gagné

Hélene
Cholette-Lacasse

Patrick Julien

Sinclair Volk

LLoyd Johnson

Kathleen Donohue

Roger Wainwright

Randy Zadra

Ministére des Affaires étrangeres
et du Commerce international
Direction de I’expansion du commerce

en Asie de I'Est

Téléphone : (613) 992-7359
Télécopieur : (613) 943-1068

Directeur

(613) 990-4240
Russie et
Communauté des
Ftats indépendants .
(CED)

(613) 998-4478
Afrique et Europe
de I'Cuest

(613) 990-4211
Moyen-Orient et
Europe de I Est
(613).990-4216
ANASE, Australie et
Pacifique-Sud
(613)990-4213
Asie du Nord

et de I' Est

(613) 9904232
Brésil, Antilles et
Etats-Unis
(613)998-0416
Amérique latine
(613) 993-5444
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Bulletin d'Afrigue et du Moyen-Orient

w Que les pays de I’Afrique subsaharienne impm:tent

pour plus de $100 milliards de biens et services par
année? Moins de un pour cent de ses importations sont
en provenance du Canada.

Que les statistiques d’importation pour la région ne
comprennent pas les services (notre force traditionnelle)
ni les marchandises qui transitent par I’Europe (le
partenaire traditionnel de 1’ Afrique avec lesquels les
sociétés canadiennes font également affaires) ou par
New York?

Que I’ Afrique du Sud, 1a Namibie, le
Botswana, le Lesotho, le Swaziland
et I'Ile Maurice peuvent bénéficier
de financement de la Société
d’Expansion des exportations (SEE)
et que plusieurs autres peuvent
bénéficier d’assurances SEE? Que la
SEE peut financer certains projets
par des institutions intermédiaires?

Que depuis que le Canada a levé ses

sanctions contre I’ Afrique du Sud (en septembre 1993)
les échanges commerciaux ont augmenté de $30 millions
sur le niveau de $300 millions en 1992. Et qu’il est
prévu que ces échanges augmenteront & plus de
$600 millions?

Que I'lle Maurice a accueilli le Sommet de la
Francophonie en Octobre 1993, et qu’une mission
commerciale vers ce pays en juin 1993 a débouché sur
des ventes directes d’une valeur de $15 millions?

Que le Bénin sera I’'h6te du prochain Sommet de la
Francophonie en 1995 et que nous organiserons une
stratégie de promotion commerciale pour appuyer les
efforts des exportateurs canadiens intéressés aux
préparatifs pour le Sommet?

Que le Botswana a des réserves de devises de plus de
$5 milliards, un montant suffisant pour financer
leurs importations pour plus de 22 mois. C’est un des
ratios les plus élevés du monde.

Qu’il y ades exploitations minieres commerciales dans
plus de vingt pays d’Afrique subsaharienne. Que la
valeur totale des exportations africaines de minéraux,
pierres précieuses et d’uranium sont évaluées a plus de
$27 milliards et que beaucoup du potentiel minéral de
la région n’a pas encore été exploité.

Que la République D’ Afrique du Sud doit investir plus
de US$ 3.3 milliards entre 1994 et I’an 2000 (plus de

e

La corporation intep-
nationale de financement
(CH) a investi un milliard

dans 165 pays
sub-sahariens.

$420 millions par année) en télécommunications, afin
d’augmenter le nombre de lignes téléphoniques de
8.5 abonnées par 100 habitants 2 11.2 abonnées par
100 habitants?

Que d’ici I'an 2000, treize pays d’Afrique de I’est,
d’Afrique australe et de 1’Océan Indien investiront
plus d’un milliard de dollars dans le secteur des
télécommunications. En téte de liste : Kenya, Ethiopie
et Maurice.

w Que 1’Afrique subsaharienne a de vastes ressources

naturelles: gaz, charbon, hydro et
géothermales?  Mais  que
P’exploration et le développement
se font lentement. Des mesures
récentes prises par les pays de la
région pour améliorer le cadre
réglementaire sont des signes
encourageants.

w  Que le littoral ouest-africain,

de Cote d’Ivoire au Cap font I'objet
d’exploitation pétroliére. Plus de 78 réserves identifiées
au Gabon, en Angola, Congo et autres pays du Golfe de
Guinée seront mis en production dans les prochaines
cinqg années. Ces sites sont exploités par les
multinationales, qui doivent s’approvisionner en
équipements et services divers, y compris les
télécommunications, les systemes de sécurité et 1 habitat.

Que malgré les difficultés éprouvées par le Nigéria, ses
perspectives sont encourageantes. Saviez vous que le
Canada exporte pour plus de $60 millions au Nigéria,
malgré les contraintes commerciales et les
bouleversements politiques. Destiné a devenir un des
plus grands pays de monde en terme de population, le
Nigéria doit améliorer son infrastructure et son secteur
énergétique.

Que la Banque mondiale déboursera plus de US$12
milliards en Afrique subsaharienne dans la période
1995-1997? Un inventaire des projets de la Banque est
publié mensuellement.

QuelaBanque mondiale dépense plus de SUS 2 milliards
en services de consultants? Une bonne partie est
déboursée pour 1’ Afrique.

Que la Banque Africaine de développement (située a
Abidjan) est un des rares bailleurs de fonds dans la
région, et que ses déboursés en Afrique dépassent ceux
de la Banque mondiale?

Ministere des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECI) 2 mai 1994
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Bulletin d"Afrigue et du Moyen-Orient

L’ARABIE SAOUDITE S’OUVRE AUX AFFAIRES

L’un des plus importants marchés au
comptant du monde, 1’ Arabie saoudite
estle premier partenaire commercial du
Canada au Moyen-Orient A I'heure
actuelle, le commerce bilatéral dépasse
chaque année le milliard de dollars
canadiens, aucun des deux pays
n’enregistrant vraiment de surplus.
Compte tenude lacroissance dumarché
intérieur et de ’expansion industrielle
rapide, 1’Arabie saoudite est une
destination de choix des fournisseurs et
des investisseurs étrangers et peut
devenir un marché encore plus vaste
pour les produits et services des
entreprises canadiennes, si elles font
preuve de persévérance.

Grice a son sous-sol riche en pétrole *

(les réserves y sont estimées a 258
milliards de barils, contre 5,1 milliards

_ de barils pour le Canada), I’Arabie

saoudite demeure le premier exportateur
de pétrole du monde et I’avenir d’un
marché intérieur développé y estassuré,

Les technologies sont en demande

A sa premicre visite, I’exportateur est
frappé parI’infrastructure moderne dont
s’est dotée 1’ Arabie saoudite. Plus de
900 milliards de dollars ont été investis
au cours des vingt derniéres années afin
de modemiser les réseaux routiers, les
aéroports, les hopitaux, les usines de
dessalement des eaux et les écoles;
I’industrie lourde et le secteur de la
fabrication ont également bénéficié
d’investissements importants, dans une
perspective de diversification de
I’économie.

Les services aux entreprises sont bien
développés, notamment les services
bancaires et les réseaux de télécom-
munications modernes. L’anglais est
utilisé couramment dans le milieu des
affaires.

Unrevenu par habitantde 7250 dollars
US, un taux de natalité élevé et une
population trés jeune (50 p. 100 des
Saoudiens ont moins de 15 ans)
soutiennent une croissance rapide de la
demande. Il existe un besoin de plus en

plus pressant pour les plus récentes
technologies de pointe. Les entre-
preneurs du secteur privé n’hésitent pas
a s’associer aux grandes sociétés
étrangeres. Mais attention! Pour pénétrer
ce marché lucratif, il faut offrir des
produits trés concurrentiels, faire preuve
de patience, effectuer des visites
fréquentes afin d’entretenir les relations
et s’établir résolument dans le marché.

Perspectives d’exportation

Comme le gouvernement saoudien a
adopté des restrictions budgétaires &
court terme en raison de la faiblesse des
cours mondiaux du brut, il faut en
profiter pour bien se positionner. En
croissance constante et bénéficiant de

I’appui du gouvernement, le secteur

privé offre d’excellentes possibilités

commerciales. Il existe des débouchés
intéressants pour les sociétés
canadiennes :

a) télécommunications (satellites,
hyperfréquences, gestiondu spectre,
systémes de téléphonie mobile, etc.);

b) équipement pour I’exploitation
pétroliére et I'industrie pétrochi-
mique, commandes et pompes
industrielles;

c) équipement de bord et services
aériens, fabrication de piéces
d’ automobile;

d) levés, cartographie, télédétection,
SIG;

e) matériel de défense et de sécurité,;
[) produits alimeniaires et expansion
de U'industrie agro-alimentaire;

g) matériel et services de soins de santé,
entretien et gestion des hopitaux;

h) prospection et exploitationminiéres;

i) enseignement et services de for-
mation technique.

Les coentreprises prospérent
L’Arabie saoudite est en train de
devenir un important fabricant de
produits pétrochimiques, électromé-
caniques, industriels et de consom-
mation dans le cadre de coentreprises
formées avec des associ€s étrangers.

De généreux incitatifs

Le gouvernement saoudien incite
fortement les sociétés étrangéres a
former des coentreprises avec des
investisseurs locaux en vue de la
réalisation de projets industriels. Parmi
les incitatifs offerts, mentionnons une
exonération fiscale pour une période de
dix ans, des remises de droits de douane
sur I’équipement et les matiéres brutes
importés, le rapatriement détaxé des
capitaux et des bénéfices, le loyer
presque nul pour les terrains et leur
infrastructure et les services publics a
prix de faveur.

Le Fonds saoudien pour le déve-
loppement industriel, autre fagon
d’encouragerlesinvestisseurs saoudiens
et leurs associés étrangers, leur accorde
des préts sans intérét pouvant représenter
jusqu’a 50 p. 100 des coiits en
immobilisations (jusqu’a concurrence
de 200 millions de dollars US), si la
participation saoudienne dans la
coentreprise est d’au moins 25 p. 100.

Des représentants et des visas

Comme dans la plupart des marchés,
on ne peut réussir en Arabie saoudite
sans un représentant local qui s’occupe
des visas d’entrée et de sortie, facilite
les contacts avec les décideurs et se
charge de la logistique. Le choix du
représentantest crucial; onrecommande
un essai d’un an, aprés quoi les deux
parties peuvent renouveler le contrat.

Les Canadiens doivent se munir d’un
visa. Pour ce faire, ils doivent d’abord
obtenir une lettre d’invitation d’un
Saoudien qui agira comme parrain. La
demande de visa doit ensuite étre pré-
sentée al’ambassade d’ Arabie saoudite
a Ottawa aux fins de traitement, bien
avant la date prévue de la visite.

Communiquer avec Rick Clynick,
MAECI, tl. : (613) 944-5984, téléc. :
(613) 944-7431, ou avec Murray K.
Esselmont, ambassade duCanada,P.O.
Box 94321, Riyad 11693, Royaume
d’Arabie saoudite, tél. : (966-1) 488-
2288, téléc. : (966-1) 488-0137.

Ministére des Affaires étrangeres et du Commerce international (MAECI)
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Occasions d’affaires/Publications

Les débouchés éventuels suivants
nous ont été communiqués par la
Chambre de commerce de Madrid.
Comme a I'accoutumée, nous vous
recommandons de vérifier le sérieux
de I'entreprise avant de vous engager.

Produits de la mer — vivants, frais
oucongelés—Recherchés par Andreas
Umbria, Hispamar, S.A., a/s Orense,
68, 4°, 28020, Madrid. Té€l. : (341) 741-
1141. Fax : (341) 320-4422.

Poissons, crustacés et coquillages
— Recherchés pour importation par
Pedro Martinez, Cocedero de Mariscos
La Mar, Pol. Ind. El Nevero, ParcelaH-
9, 06001 Badajoz. T¢l. : (3424) 274-
103. Fax : 274103.

Crevettes et homards surgelés —
Recherchés par Jose Carlos Gonzalez,
Almacenes Loton, S.A., Av. Camino
de lo Cortao, No. 12, 28700 San
Sebastian Los Reyes (Madrid). Tél. :
(341) 654-8799. Fax : (341) 654-9125.

Ouvrages techniques et médicaux
— Recherchés pour importation par
Angel Hernandez, Libreria Ciencia
Industrial, S.L., Fernandez de la Hoz,
82, 28003 Madrid. Tél. : (341) 654-
8799. Fax : (341) 534-5931.

Vétements sport et vétements pour
dames — Recherchés par Alessandro
Corradi, AreaModa, S.L.,a/s Dela Via,
7,28019 Madrid. Tél.: (341) 565-0603.
Fax : (341) 565-0729.

Nappes, draps, tapis, chales, mou-
choirs, couvre-lit — Recherchés pour
importation par Rafael Escalante,
S.A., P° de la Esperanza 23, 28005
Madrid. Téléphone : (341) 474-2700.
Fax : (341) 473-8487.

Droits de distribution exclusive de
fournisseurs de produits pharma-
ceutiques — Recherchés par Juan
Berenguer, Lineafarm, S.A., a/s
Aragoneses, 9, 28100 Alcobendas
(Madrid). TéL : (341) 661-1410.
Fax : (341) 661-9584.

Fournitures de bureau, fournitures
informatiques, papeterie et matériel
scolaire — Recherchés pour importa-
tion par Enrique Martinez, Comercial
Hesperia, S.A., a/s Rio Guadiana, 2,
28850 Torrejon de Ardoz (Madrid).
Tél. : (341) 677-1313. Fax : (341)
677-0452.

~ PUBLICATIONS |

2 o

Les produits forestiers en Italie

L’Italie est le plus important importa-
teur mondial de bois d’oeuvre aprés les
E-U. et le Royaume Uni et le plus im-
portant importateur de bois franc. Les
produits forestiers représentent I'assise
principale des exportations canna-
diennes vers I'ltalie dans la balance
commerciale entre les deux pays. En
1993, nos exportations vers 'Italie se
chiffraient a quelque 230 millions $
pour le bois scié, le contreplaqué et les
agglomérés.

Les prévisions amoyen terme laissent
entrevoir une croissance constante des
ventes de produits forestiers canadiens
en Italie, particulierement pour le bois
d’oeuvre de bonne qualité et les pro-
duits a plus grande valeur ajoutée et
semi-manufacturés.

Il existe en Italie plusieurs salons
internationaux dédiés aux produits fo-
restiers et aux industries du batiment et
delaconstruction. Les principaux salons
sont le Sasmil et le InterBimall, qui
auront lieu & Milan en mai 1994, et le
Saie et le SaieDue, qui se tiendront a
Bologne, respectivement en octobre
1994 et en mars 1995. Pour renseigne-
ments sur ces salons ou sur le secteur
des produits forestiers en Italie, contac-
ter I'InfoCentre (MAECI) au | (800)
267-8376 pour obtenir copie d un rap-

port préparé par notre personel com-
mercial en Italie.

Le marché américain
des instruments médicaux

Une étude portant sur le marché amé-
ricain des instruments médicaux dans
les Etats américains du Centre-atlanti-
que analyse les tendances actuelles et
futures des marchés, examine la régle-
mentation américaine pertinente et
comporte une liste de documents de
référence que les entreprises peuvent
consulter afin d"accroitre leur part de
marché dans cette région. On peut se
procurer un exemplaire en contactant
M.M. Ellenbogen, ambassade du Ca-
nada. 501 Pennsylvania Avenue N.W.,
Washington D.C. 20001. Tél. : (202)
682-1740. Fax : (202) 682-7619.

Importations des textiles

La Direction du contréle des im-
portations a publié le guide «Modalités
d’importation des textiles et des
vétements». Cet ouvrage, disponible
dans les deux langues officielles, vous
renseigne quant aux procédures et
lignes directices a observer; il fournit la
liste des courtiers en douanes dans
chaque province. A commanderd’Info-
centre. T¢l. : 1-800-267-8376 (Ottawa:
944-4000). Fax : (613) 996-9709.

Ministere des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECI)
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Marchés mondiaux/Au calendrier

Toronto/Vancouver

Les marchés mondiaux a votre porte

Toronto est le prochain lieu de ren-
dez-vous (15 juin 1994) de la foire
commerciale sur catalogue et atelier
d’une journée intitulée Les marchés
étrangers a votre porte, qui a rem-
porté beaucoup de succeés 8 Edmonton,
Montréal et Halifax.

Cetévénement présenté un peu partout
au Canada se tiendra ensuite a
Vancouver (8 décembre 1994).

Lesmarchésétrangers a votre porte
aide les exportateurs, nouveaux ou ac-
tuels, aexploiter les réseaux, les contacts
et le savoir-faire des maisons de com-
merce canadiennes et étrangeres.

Les fabricants qui y ont participé
jusqu’a présent ont généré jusqu’a
maintenant des exportations et des
coentreprises d’une valeur estimée a
25 millions $.

La foire de Toronto, la plus impor-
tante en son genre jamais tenue au Ca-
nada, devrait attirer plus de 150 mai-
sons de commerce canadiennes et
étrangeres et 225 fournisseurs ontariens.
11 s’agit d’une occasion unique pour ces
derniers d’explorer les débouchés sur
les marchés extérieurs avec un aussi

AU CALENDRIER

Toronto — 12 et 13 mai 1994 —
Relever et exploiter les débouchés
dans le domaine des équipements
collectifs au Canada et dans les pays
en développement — Communiquer
avec Garvie Brown, Conference
Manager, Institute for International
Research, Toronto. Tél. : (416) 928-
1078. Fax : (416) 928-9613.

grand nombre de maisons de commerce
et pour les négociants de rencontrer la
créme des entreprises ontariennes dans
tous les secteurs.

Cet événement est organisé en colla-
boration avec le ministére ontarien du
Développement économique et du
Commerce etlaFEDNOR, qui se charge
des invitations aux fournisseurs.

Les fabricants et les transformateurs
d’aliments qui désirent obtenir de plus
amples renseignements peuvent con-
tacter Ken Campbell, du ministére
ontarien du Développement économi-
que et du Commerce, tél. : (416) 325-
6659, fax : (416) 325-6653. Les
maisons de commerce sont invitées a

communiquer avec Mike Reshitnyk,
MAECI, a Ottawa. TéL : (613) 996-
1862. Fax : (613) 996-1225.

La foire de Vancouver est parrainée
par B.C. Trade Development Corpora-
tion et Diversification de 1’économie
de I’Ouest.

Les fournisseurs de Colombie-Bri-
tannique intéressés qui voudraient en
savoir davantage sont priés de com-
muniquer avec Dale Harvey, du
B.C. Institute for Studies in Interna-
tional Trade. TéL : (604) 844-1905.
Fax : (604) 660-3917. Les maisons
de commerce doivent s’adresser a
Mike Reshitnyk aux numéros sus-
mentionnés.

Alimentation au Royaume-Uni (suite de 1a page 1)

Uni (affichant des bénéfices annuels de
2 milliards $), les produits de marque
privée représentent prés de 70% des
ventes, proportion qui ne cesse d’aug-
menter. La société CottInc.,de Toronto,
asigné récemment un contraten vue de
la mise en marché de ses boissons ga-
zeuses sous la marque Sainsbury.
Par ailleurs, Marks and Spencer offre
uniquement des produits de marque
St. Michael’s.

Il existe des débouchés intéressants
pour la vente de produits canadiens i
fort volume et a prix concurrentiels (p.
ex. le mais sucré congelé ouen conserve,
les asperges en conserve, le saumnon en
conserve, le whisky, le fromage et les
cerises en conserve) et de produits iden-
tifiés «canadiens» (comme le miel ca-
nadien de marque St. Michael’s ou la
biére canadienne de marque Sainsbury).

Alors, 1a prochaine fois que vous pen-
sez a la gastronomie britannique, pen-
sezaux produits canadiens! L’andemier,
le magasin a rayons Harrods a com-
mencé a offrir les piroguis de la société
albertaine Heritage Foods. Y a-t-il
quelque chose de plus canadien que des
pirojkis ukrainiens faits en Alberta?
Aimeriez-vous faire gofiter vos pro-
duits aux Britanniques? Communiquer
avec le Haut-commissariat du Ca-
nada, One Grosvenor Square, Londres
WI1X 0AB. Fax : 44 71 258-6384

Demandez I'un des agents suivants :
Gordon Parsons, Conseiller, (agricul-
ture et péches). Tél. : 44 71 258-6663;
Janet Farmer, Agent commercial,
(agriculture et péches); Tél. : 44 71
258-6665; Charles Trevor, Agent
commercial, (produits alimentaires).
Tél. : 44 71 258-6664.

InfoCentre (anciennement InfoExport) est un centre qui offre des services de conseils et de renseignements
. aux exportateurs canadiens. Les sociétés canadiennes qui s’intéressent A l'exportation peuvent communiquer
o sans frais avec InfoCentre au 1-800-267-8376 (région d’Ottawa : 944-4000).
Pour obtenir les publications du MAECI, faire parvenir par télécopieur une’
la société, au (613) 996-9709. Indiquer le code de la publication (entre parer

Retourner en cas de non-livraison a

CanabExport (BCT)
125, prom. Sussex
Ottawa (Ont.)

K1A 0G2

|
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L’UruGuay Rounp OUVRE DES HORIZO

Le 15 avril 1994 aura marqué
I’entrée du commerce mondial dans
le XXI* siecle.

La signature d’une série d’accords
dont les textes couvrent 26 000 pages
met un point final 2 I’'Uruguay Round,
le plus complexe cycle de pourparlers
commerciaux que le monde ait jamais
connu, et annonce des perspectives
inédites de prospérité.

D’aprés I'OCDE, les récents accords

[ovmzas

se traduiront pour le Canada par un
accroissement annuel de 6 milliards $
du PIB. Chaque entreprise canadienne
bénéficiera des nouveaux arrangements
qui régiront le commerce mondial.

Le nouveau cadre du
commerce mondial

La conclusion de I'Uruguay Round
rénove 1’édifice du commerce mondial
grice a trois accords importants.

Un traitement royal pour ’import/export

" En offrant un service d’assistance
téléphonique sur le commerce, la
Banque Royale rend plus facile aux
importateurs et exportateurs cana-
diens I’accés aux marchés étrangers.
Ougu’elles soient situées au Canada,
les entreprises peuvent utiliser le ser-
vice d’assistance téléphonique de la
Banque, en composant le numéro
sans frais 1-800-263-9191, du lundi
au vendredi, de 8 heures 4 20 heures
(heure locale).

En faisant appel A ce nouveau ser-
vice, les entreprises pourront profi-
ter des connaissances collectives

de quelque 180 experts qui parlent
25 langues, qui possédent I’expé-
rience des marchés internationaux
et qui peuvent les aider dans la con-
duite de leurs affaires a I’étranger.
Le communiquédelaBanqueRoyale
souligne que ses spécialistes con-
naissent & fond des questions telles
les lettres de crédit, les cautionne-
ments, les garanties, I’analyse des
risques-pays et les montages finan-
ciers innovateurs et sont en mesure
d’aider les entreprises canadiennes
dans leurs démarches sur les mar-
chés mondiaux.

SEE : Une ligne de crédit de 75 millions $

Les entreprises canadiennes désireu-
ses de vendre leurs produits et services
au Mexique bénéficieront d’une nou-
velle ligne de crédit de 75 millions $
U.S. établie entre la SEE et la plus
importante banque mexicaine, laBanco
Nacional de México, S.A. (Banamex).

Cette ligne decrédit s’avérera unoutil
demarketing trés précieux pourles PME
qui cherchent 2 faire des affaires au
Mexique. Le financement de leurs tran-
sactions peut &tre approuvé aux termes
de ce mécanisme par !’'intermédiaire

de 1'un ou l'autre des huits bureaux
régionaux de la SEE.

La SEE dont le mandat est d’aider les
entreprises canadiennes a réussir sur
les marchés internationaux, favorise le
commerce extérieur et les investisse-
ments a I’étranger en fournissant des
services de gestion des risques, notam-
ment de ’assurance, du financement
et des garanties, aux entreprises cana-
diennes et i leurs clients dans le monde
entier.

I
NS"E6VIMERCIAUX

Les parties ont trouvé un terraind’en-
tente pour liquider de vieilles querelles
au sujet du commerce des produits
manufacturés et des produits agricoles.

Pour la premiére fois, le commerce
des s
de dollars en échanges mondiaux — est
assujetti aux regles multilatérales du
commerce. Le nouvel Accord général
sur le commerce des services (GATS)
institue pour le secteur des normes de
base etdes arrangements institutionnels.

Le troisiéme accord porte sur la créa-
tion de 1'Organisation mondiale du
commerce. Prenant le relais du GATT,
I"'OMC deviendra I'organe permanent,
chargé de la régie du commerce mon-
dial et du réglement multilatéral des
différends opposant les pays membres.

Autres accords multilatéraux

L’ Acte final comprend en outre plu-
sieurs autres dispositions importantes.

Une premiére dans I'histoire des en-
tentes commerciales multilatérales, tous
les pays signataires sont tombés d’ac-
cord sur une définition de ce qui cons-
titue une subvention. Résultat, la posi-
tiondu Canada ne pourra que s’en trou-
ver renforcée quand il s’agira de se
défendre contre des mesures de rétor-

(Voir page 6 — Des retombées)
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Commentaire

Le service des délégués commerciaux, hier et aujourd’hui

Ily acentans, en 1894, lorsque John Short Larke a été
nommé comme premier déléguécommercial du Canada
en Australie, la recommandation du ministre du Com-
merce au Conseil privé énumérait comme suit les
tiches qu’il devait accomplir :

1. Recueillirpour le Ministere des renseignements sur
les exigences commerciales générales et les dé-
bouchés particuliers en Australie.

Fournir les noms et adresses des entreprises qui
distribuent des produits fabriqués au Canada.
Fournirles noms des sociétés canadiennes désireuses
de vendreleurs produits aux distributeurs australiens
intéressés.

Faire rapport chaque mois au Ministre au sujet de la
demande australienne en produits que le Canada
pourrait fournir, et a
commerciales connexes. -
Répondre aux lettres de nature commerciale recues
des entreprises australiennes et des foumlsseurs
canadiens.

2.

6.
I’Australie de toutes les facons possibles, dans le
cadre des directives du ministre du Commerce.

Ces attributions, on en conviendra, n’ont rien perdu
de leuractualité, bien que nous les rangions aujourd hui
sous le vocable sophistiqué de «collecte de renseigne-
ments».

John Short Larke s’est mis en route pour I’ Australie
au début du mois de décembre 1894. Le ministre du
Commerce de I’époque, sir Mackensie Bowell, I’avait
chaudement recommandé au Premier ministre : «Pour
le succés de nos liens commerciaux avec I’ Australie, il
est absolument nécessaire d’ avoir un agent sur place @
Sydney... Je ne connais personne au Canada de plus
apte a occuper ce poste que M. Larke... Il est un
défenseur enthousiaste de I expansion du commerce
canadien, il posséde d’ excellentes aptitudes oratoires
et il fera merveille dans ses allocutions devant les

Chambres de commerce et autres organismes.» Je me
permets encore une fois de confirmer que «I’enthou-
siasme» et «des aptitudes oratoires» (ou pour la ré-
daction) sontencore de nos jours les qualités essentielles
d’un bon délégué commercial.

En lisant des extraits des dépéches envoyees par M.
Larke a ses supérieurs 3 Ottawa, et rescapées des
archives par O. Mary Hill dans son livre Canada’s
Salesmen to the World, j’ai été frappée par 1’a-propos
de ses conseils aux exportateurs éventuels et]”insistance
sur I’ engagement" “long terme. «lI! faut avertir les
voyageurs de commerce qui viennent ici de la lenteur
avec laqueilese developperont leurs affaires. Certains
arrivent ici; ‘aprés un voyage de quatre ou cinq mille

mzlles ets attendent d conclure une grosse transaction

a propos d’autres questions =~

Promouvoir le commerce entre le Canada et

“pour repartir sur le procham vapeur. Bien entendu,
~comme cela ne peut étre, ils s’agitent et maugréent
contre ce que les choses ne se passent pas comme au
Canada Qu’ils se rappellent qu’ ils sont nouveaux ici,
queleurs produzts sontinconnus dans ce pays. Certains
d’ entre eux n’ ont méme pas apporté d’ échantillons des
prodults qu'ils offrent. Il existe un marché pour de

o nombreuses gammes de produits canadiens, mais (...)

“ily faut du temps, un certain investissement et de la

patience, sans quoi je ne puis conseiller a quiconque de
venir en Australie » (Larke, 1896)

N’avez-vous pas I’impression d’avoir lu des propos
semblables dans les pages de CanadExport, par
exemple qu’un exportateur doit établir une présence
permanente dans le marché qu’il désire conquérir?

N.B. Apparemment, et ici encore la comparaison
demeure actuelle, les rapports de Larke n’étaient pas
toujours regus avec le méme enthousiasme a la cen-
trale. Ainsi, cette note du sous-ministre a son ministre:
«...comme une partie pourrait vous intéresser, je vous
latransmets. Le reste durapportne vaut pas la peine que
vous le lisiez.» T en fais pas, mon vieux, ¢a nous arrive
a tous!

L’environnement du commerce international achangé,

les régles sont devenues plus com-
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plexes et la concurrence s’est in-
tensifiée. Mais le défi est le méme :
promouvoir les produits et les ser-
vices canadiens sur les marchés ex-
térieurs.
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LLE GOUVERNEMENT AMERICAIN VOUS INVITE A SOUMISSIONNER

Le gouvernement américain lancera bientét des invitations @ soumissionner afin & accorder des marchés a prix unitaires
multi-fournisseurs pour les biens et services énumérésplus bas. Ces marchés ressemblent aux offres permanentes principales
du gouvernement canadien.

Pour étre inscrit sur la liste d’ envoi et recevoir une invitation, communiquer avec la personne-ressource indiguée dans
la liste qui suit.

Pour renseignements sur le processus d’ adjudication des marchés du gouvernement américain ou sur les prochains
marchés pour d autres produits et services, contacter Judy Bradt, agent commercial, ambassade du Canada, Washington

D.C..Tél. : (202) 682-7746. Fax : (202) 682-7619. Courrier électronique : . BRADT@GENIE.GEIS.COM

SERVICE :

Crédit commercial et crédit a la consommation

Valeur prévue du marché : 7 millions $ par année
Nombre de fournisseurs actuels : 18

Prochaine invitation : 06/94

Période du marché : 5-1/4-30

Numéro du marché : 7321 A

Personne-ressource : Ira Herman, Services Acquisition
Center. Tél. : (703) 305-6305

Propuir :

Produits chimiques, produits chimiques de traitement de
I’eau pour les systémes de chauffage et de refroidisse-
ment, et additifs pour le mazout

Valeur prévue du marché : 60 millions $

Nombre de fournisseurs actuels : 60

Prochaine invitation : 06/06/94

Période du marché : 2-1/1-31

Numéro du marché : 68 VB & C

Personne-ressource : M™ Peggy Caley, Paints and
Chemical Commodity Center. Tél. : (206) 931-7887

Probpuir :

Produits chimiques, désinfectants

Valeur prévue du marché : 5 millions $

Nombre de fournisseurs actuels : 8

Prochaine invitation : 07/07/94

Période du marché : 3-1/2-28

Numéro du marché : 68 VI A

Personne-ressource : Hank Bomkamp, Paints and
Chemical Commodity Center. Tél. : (206) 931-7088

Propuir :

Produits chimiques, désodorisants d’intérieur
Valeur prévue du marché : 3 millions $
Nombre de fournisseurs actuels : 21
Prochaine invitation : 06/01/94

Période du marché : 12-1/11-30

Numéro du marché : 68 VI B
Personne-ressource : Hank Bomkamp, Paints and
Chemical Commodity Center. Tél. : (206) 931-7088

Propuir :

Nettoyants et dégraissants biodégradables

Valeur prévue du marché : 12 millions $

Nombre de fournisseurs actuels : 9

Prochaine invitation : 07/01/94

Période du marché : 7-1/6-30

Numéro du marché : 79 VI

Personne-ressource : Tom Westerlund, Paints and
Chemical Commodity Center. Tél. : (206) 931-7937
Marché partiellement réservé a la petite entreprise

e s

NTRATS DECROCHES

Les breuvrages Nora Inc., Montréal, a signé un
accord de distribution avec Pepsi-Cola Japon. Nora
exporte 90% de leur production.

Bristol Aerospace Limited de Winnipeg,au Manitoba,
a remporté par I’intermédiaire de la Corporation com-
merciale canadienne un marché de 3,6 millions $ US
pour la fourniture 3 I’Armée de 1’air des Etats-Unis
de bdtis de support pour les moteurs d’aéronefs
TF30-P111 ETF111F. Le marché aété attribué en vertu
de 1’Accord canado-américain sur le partage de la
production de défense.

Lasociété Générale électrique du Canadaa obtenu un
contrat de 191 millions $ US pour la fourniture et
I’installation de génératrices dans le cadre du projet
hydroélectrique du barrage Caruachi dans le sud-est du
Venezuela, projet évalué a 700 millions $ US.

WIN Exports — A la recherche de débouchés extérieurs?

Assurez-vous d’étre inscrit dans la banque de données du réseau WIN
Exports si vous voulez faire connaitre le savoir-faire de votre entreprise
aux acheteurs étrangers. Télécopier votre demande sur papier a en-téte au
1-800-667-3802 ou au (613) 944-1078.

Ministerc des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECI)
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Foires commerciales/Ateliers

Partenariat-technologie avec les Etats-Unis

Des séances d’information sur le
programme Partenariat-technologie
auront lieu du 9 au 24 juin prochains
dans différentes villes canadiennes, en
vue d’apparier des associés canadiens
et américains cet automne 3 Washing-
ton et a Chicago.

Les sociétés canadiennes d’informa-
tique qui exportent déja aux Fitats-Unis,
ou qui sont sur le point de le faire,
bénéficieront de ce programme, qui en
est a sa troisiéme année.

Le gouvernement fédéral américain
dépense a lui seul plus de 25 milliards $
chaque année dans le domaine de I'in-
formatique. Les gouvernements locaux
etd’Etat en dépensent autant, alors que
le secteur privé américain offre des pos-
sibilités commerciales de I’ordre de 200
milliards $.

Destiné aux chefs de la direction, aux
présidents et aux vice-présidents du
développement, ce programme a été
élaboré par la Section commerciale de
V’ambassade du Canada 2 Washington
dans le but d’apprendre aux entreprises
canadiennes comment se tailler une
place dans le secteur de I'informatique,
par le biais d’une alliance avec des
entrepreneurs principaux américains.
Washington est le haut lieu des marchés
publics fédéraux, tandis que Chicago
abrite les siéges sociaux de douzaines
d’entreprises américaines classées par
Fortune parmi les 500 plus grandes
sociétés.

Lesdirigeants de sociétés américaines
d’informatique sélectionnées comme
entrepreneurs principaux ont accepté
de tenir I’ambassade du Canada au cou-
rant des projets et des marchés pour
lesquels ils cherchent des associés, des
technologies qu’ils recherchent et de
I'apport attendu d’un associé canadien
pour qu’il se joigne 3 un consortium
répondant a un appel d’offres.

Faisant appel a des spécialistes de
I'industrie des deux pays, les séances
d’information de juin prépareront les
participants en vue des réunions sur le
partenariat qui auront lieu cet automne
A Washington (18-20 octobre) et a

Chicago (17-3 novembre). A cette oc-
casion, les entreprises canadiennes ap-
pariées lors des séances de juin pour-
ront rencontrer leurs associés améri-
cains éventuels.

Les séances d’information au Canada
se tiendront 3 Halifax (les 9 et 10 juin),
aMontréal (les 14et 15 juin),aOttawa
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Un atelier de deux jours vous
- prépare a faire affaires au Mexique

Montréal — Les 27 et 28 mai 1994,
la Banque fédérale de développement
encollaboration avec le Ministére des
Affaires étrangeres et du Commerce
international (MAECI) du Canada et
FITT (Forum for International Trade
Training), organise un séminaire de
* deux jours pour préparer les entrepri-
. ses canadiennes 2 faire affaires au
- Mexique.
Les entreprises développeront des
_ outils concrets et auront acces a des
_ techniques et renseignements perti-
. nents pour étre en mesure de prendre
. une décision éclairée en ce qui a trait
_ au potentiel du marché mexicain.
- Suite 21a formation regue, les parti-
* cipants pourront participer 4 une mis-
sion commerciale conduite par le
. MAECIL D’une durée de 3 & § jours,
" I'itinéraire sera déterminé selon les
. besoins des entreprises canadiennes

(les 16 et 17 juin), a Waterloo (les 20 et
21 juin) et a Calgary (les 23 et 24 juin).
Pour renseignements ou pour réser-
ver sa place, communiquer avec Judith
Allen, coordonnatrice, programme
Partenariat-technologie, 203, rue
MacLaren, Ottawa K2P0L4. Tél.: (613)
831-7713. Fax : (613) 236-5767.
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et leurs intéréts d’affaires.

Atitre d’offre d’introduction, le cofit
de participation au programme de for-
mation de deux jours estde 950 $ plus |
taxes; le coiit de participation 2 le mis- :
sion commerciale est également de 3
950 $ plus taxes. La formation est un !
prérequis a la mission commerciale. 1

!
]
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Contenu du programme de forma- |
tion : Opportunités d’affaires au |
Mexique; Elaboration d’un plan !
d’affaires; Possibilités sectorielles;
Réseaux de distribution; Etablisse-
ment des prix & quai; Logistique du '
commerce avec le Mexique; Entrée
sur le marché - partenaires; Négocia-
tions au Mexique; Techniques :
promotionnelles; Diagnostic et répa- -
ration de 1a mission.

Pour renseignements et pour ins-
cription, contacter M. Jean-Frangois
Croft au (514) 334-6122.

tom o

Calendrier des foires de Casablanca

Casablanca-Voici le calendrier des manifestations commerciales organisées par
I'Office des Foires et Expositions de Casablanca pour I'automne 1994:
« Salon international de sous-traitance et de partenariat «SISTEP», du 20 au 23

septembre;

« Salon international de la santé «Médical Expo», du 6 au 9 octobre;
« Salon international du batiment «SIB», du 25 au 30 octobre;-Salon international
de 1'édition et du livre «SIEL», du 14 au 20 novembre;
» Forum international féminin, du ler au 6 décembre.

Pour renseignements, s’adresser a : Fouzia Belmrah, Foire internationale de
Casablanca, 11, rue Boukrai (ex: Jules Mauran), Casablanca. Tél. : 212-(02) 26-
50-98/22-28=13/27-15-45. Fax : 26/49/49.

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECI)
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Nouvelle a noter

Le Japon, marché cible de ’industrie touristique canadienne

Le marché étranger le plus important
du Canada sur le plan des recettes tou-
ristiques est le Japon, dont les touristes
au Canada ont rapporté 435 millions $
en 1992, sans compter le prix des vols
internationaux.

En effet, les touristes japonais au
Canada produisent le rendement le plus
élevé parjour (174 $en 1992) parminos
principaux marchés. Les recettes sup-
plémentaires potentielles sont impor-
tantes, 4 condition que le Canada puisse
maintenir ou accroitre sa part de marché.

Pour ce faire, I’industrie touristique
canadienne doit mieux connaitre la de-
mande japonaise, adapter ses produits
et mettre sur pied des programmes qui
permettront d’accroitre I'intérét des
touristes japonais et leurs séjours dans
notre pays.

Connaitre le type de touristes japonais
qui visitent le Canada est un premier
pas dans cette direction.

Un récent profil du marché des
voyageurs d’agrément japonais au Ca-
nada indique clairement qu’il y a des
segments distincts de clientéle (em-
ployées de bureau - premigre priorité,
personnes du troisi¢me dge et skieurs).

Des recherches sont en cours sur
plusieurs autres clientéles qui présentent
des possibilités intéressantes pour le
Canada, soit les personnes d’Age moyen
(45 ans et plus); les couples de 45 ans et
plus a leur seconde lune de miel; la
générationde I’apres-guerre (40-44 ans)
et ses enfants; les gens d’affaires; et les
étudiants.

Il est intéressant de noter que, bien
que le nombre de forfaits de voyages a
destination du Canada offerts au Japon
soit considérable, il est encore possible
d’accroitre la variété des produits, des
destinations et des périodes de visite au
Canada.

Pour exploiter ces possibilités, il faut
tenircompte du fait que le comportement
des consommateurs japonais en matiére
d’achat de voyages est en train de
changer dans un marché déja tres
évolué.

Ce changement a été provoqué par la

récession : les consommateurs avertis
recherchent la valeur plutot que la
«marque», alors que le nombre de
voyages en petit groupe, des voyages
individuels et des achats hors pointe
augmente.

Il'y a un autre facteur a considérer : la
concurrence qu’on se livre pour con-
quérir une part plus importante de ce
marché en évolution, mais lucratif, est
trés intense. Cette concurrence s’ac-
centuera certainement par suite de
I’achévement des travaux d’agrandis-
sement de I’aéroport de Narita et de
I’ouverture de 1’aéroport international
du Kansai en septembre 1994. L’entrée
enservice de ce dernier aéroport devrait
créerune autre vague de forte croissance
du trafic.

Par conséquent, le Canada doit faire
sentir fortement sa présence sur le
marché, dés maintenant, et se posi-
tionner aupres de ses partenaires dans Ie
domaine du tourisme pour affronter la
concurrence en 1994 s’il veut maintenir
et accroitre sa part du marché d’ici la
fin du siécle.

En fait, lors d une conférence récente
sur le tourisme canado-japonais a
Montréal, le chef de la délégation ja-
ponaise a lancé un défi aux secteurs
canadien et japonais : tripler le nombre
de visites de Japonais au Canadachaque
année, de 500 000 a 1,5 million.

On en imagine les conséquences sur
les produits touristiques canadiens, par
exemple au plan de 'amélioration de
I’accés et de la capacité du transport
aérien, des exigences relatives aux nou-
veaux produits et forfaits, des douanes
et de I'immigration, et de la disponibi-
lité d’un nombre suffisant de guides
parlant japonais.

L’une des initiatives découlant de la
mission touristique est la formationd’un
«comité Canada», présidé par Tourisme
Canada, qui rassemble des spécialistes
de divers domaines du secteur touristi-
que canadien dans le but d’examiner en
profondeur les questions reliées au défi
lancé par la délégation japonaise.

Une demi-douzaine de sous-comités

relevant du comité directeur formule-
rontdes recommandations d’icilatenue
delaConférence sur le tourisme canado-
japonais en 1994. On s’attend a ce que
I’honorable John Manley, ministre de
I"Industrie (responsable du tourisme),
dépose un rapport final au cours de la
conférence, qui précédera le Forum
mondial des ministres du Tourisme en
novembre 1994.

Le comité¢ Canada reconnait claire-
ment la nécessité d’adapter et d’élabo-
rer de nouveaux produits touristiques.
Rendez-vous Canada 1994, carrefour
international de I'industrie touristique
canadienne, accueillera ce mois-ci plus
de 60 délégués japonais sélectionnés.

A la suite de Rendez-vous Canada,
I’ambassade du Canada a Tokyo sera
1’héte de Kanata 94. Ce carrefour vise
aaider!’industrie touristique du Canada
a vendre ses nouveaux produits, a éta-
blirdes réseaux d’affaires et aaméliorer
sa connaissance du marché. Il aura lieu
au Japon a "automne 1994, dans la
région du Kansai, en prévision de la
hausse de la demande qui pourrait ré-
sulter de 1'ouverture de 1'aéroport in-
ternational du Kansai en septembre
1994.

Les avantages sur le plan économique
seront énormes, si l’on atteint I'objectif
de 1,5 million de visites. Un milliard de
$ de plus sera injecté chaque année dans
I’économie canadienne, créant ainsi plus
de 20 000 nouveaux emplois.

A cette fin, ’industrie touristique
canadienne doit s’engager & suivre la
stratégie décrite dans le Plan d’action
canadien pour le Japon; elle doit se tenir
au courant des changements dans la
dynamique du marché japonais, adap-
ter ses produits en conséquence et réa-
gir de maniére proactive aux probléemes
de marketing soulevés par ces change-
ments.

L’industrie touristique canadienne
doit notamment s'engager a mettre en
oeuvre les recommandations qui seront
présentées a la Conférence sur le tou-
risme canado-japonais qui aura lieu cet

(Voir page 8 — Tourisme)
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Nouvelles

Des retombées commerciales qui se chiffrent en milliards! (suite de la premi¢re page)

sion comme celles que pratiquent les
Etats-Unis dans I’affaire du bois
d’oeuvre de résineux. .

Un autre accord, portant sur les as-
pects des droits de propriété intellec-
tuelle quitouchent le commerce (APIC),
institue pour la premiere fois a I’échelle
mondiale des dispositions qui protégent
les inventions, les dessins industriels et
le droit d’auteur.

Enfin, un Code des marchés publics a
été signé par douze parties, dont les
Etats-Unis, 1’Union européenne et le
Japon. Le nouveau Code offrira aux
exportateurs canadiens un accés
grandement amélioré aux marchés des
gouvernements nationaux.

Nouveaux arrangements
sectoriels, nouvelles perspectives

Les négociateurs, en parvenant a des
ententes dans des domaines d’intérét
stratégique, ont pu donner un souffle
nouveau au systtme du commerce
mondial. Les résultats obtenus au cha-
pitre des mesures sectorielles de libé-
ralisation impressionnent tout autant.

Par exemple, I’Acte final prévoit la
libéralisation du commerce des services
améliorés de télécommunications. Tout
est en place pour 'amorce d’autres
pourparlers qui conduiront al’ouverture
des marchés pour les services de base
en télécommunications.

L’accés aux marchés mondiaux est un
facteur crucial pour le développement
initial et la croissance de la plupart des
entreprises canadiennes du secteur de
I'informatique, en particulier dans le
domaine de la conception de logiciels.
Les dispositions de I’ Acte final multi-
plieront les débouchés mondiaux dans
cette industrie névralgique : les droits
de douane frappant le matériel et les
composants informatiques seront ré-
duits; des mesures protégeant le droit
d’auteur des créateurs de logiciels vien-
drontcombattre le piratage; les experts-
conseils verront leur accés aux marchés
étrangers amélioré.

Les I:Ztats-Unis, I’Union européenne
et le Japon, de méme que d’autres pays

industrialisés, démantéleront surdix ans

_les barriéres tarifaires et non tarifaires

élevées contre lecommerce des produits
de I'industrie du papier. Les barriéres
non tarifaires seront d’ailleurs éliminées
dans nombre d’autres secteurs.

Des réductions tarifaires de 45 2 50 %
enmoyenne sur le bois et les produits du
bois, échelonnées sur cinq ans, assure-
ront aux foumnisseurs canadiens un
meilleur accés aux marchés d’Europe,
du Japon et de Corée.

Le Canada et ses principaux partenai-
res commerciaux élimineront graduel-
lement, sur cinq ans, les barriéres tari-
faires et non tarifaires frappant certains
produits clés dans le secteur de la ma-
chinerie agricole.

De méme, les grands partenaires
commerciaux du Canada ont convenu
d’éliminer sur cinq ans les barriéres
tarifaires et non tarifaires au commerce
dans les secteurs de I'équipement de
construction, d’exploitation miniére et
de manutention.

D’ici cinq ans a compter de janvier
1995, I’Union européenne réduira a zéro
ses droits de douane sur le nickel et
abaissera les droits frappant divers pro-
duits ducuivre, du plomb, du zinc et de
I’aluminium. Hormis certaines excep-
tions, le Japon se prépare a plafonner a
3% les taux de droit qu’il applique au
cuivre, au nickel, au plomb et au zinc.
Pour sa part, la Corée réduira de 50%
ses droits de douane sur le cuivre, le
nickel, ’aluminium, le plombetle zinc.

Les droits frappant le whisky cana-
dien seront ramenés a zéro sur six ans

LR
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la reconnaissance professionnelle.
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Une entente qui favorise la mobilité

Le Conseil canadien des techniciens et technologues (CCTT) et deux
: associations professionnelles britanniques du méme domaine, I'Institution of
: Mechanical Incorporated Engineers (Amice) et I'Institution of Electronics
and Electrical Incorporated Engineers (A), ont conclu une entente qui favo-
risera lamobilité du personnel entre le Canada et le Royaume-Uni en facilitant

Le mécanisme de reconnaissance réciproque prévu a1’entente permettraaux
ingénieurs, aux techniciens et aux technologues agréés de se servir dans 1’ autre
pays de leurs titres professionnels propres.

par I’'Union européenne, et sur dix ans
par le Japon. Nombre de pays en déve-
loppement se sont également engagés a
réduire leurs droits de douane.

La voie multilatérale

Les perspectives n’auront jamais été
aussi bonnes que celles qui s’offrent
aujourd’hui aux exportateurs canadiens,
petites entreprises ou grandes sociétés.

Pour tous renseignements généraux
sur les accords du GATT et leurs
conséquences pour le Canada, s’adres-
ser a: InfoCentre, MAECI. Tél. : (613)
944-4000, 1-800-267-8376 (sans frais).
Fax : (613) 996-9709.

Pour plus de renseignements au
sujet de la nouvelle liste tarifaire du
Canada (qui prendra effet 4 la date
d’entrée en vigueur de I’Organisation
mondiale du commerce), s’adresser a :
Questions tarifaires internationales,
Ministere des Finances, Ottawa. Tél. :
(613) 992-6885. Fax : (613) 995-3843

On peut aussi communiquer avec le
Centre de commerce international de
sa région.

Pour plus de renseignements au
sujet des tarifs douaniers étrangers,
s’adresser a : Direction des droits de
douane et de I’accés aux marchés, Mi-
nistere des Affaires étrangéres et du
Commerce international, Ottawa. Tél. :
(613) 992-2177. Fax : (613) 992-6002

Pour des renseignements détaillés
sur ce que les accords changeront au
commerce des produits agricoles,
communiquer avec : Agriculture Ca-
nada. Tél. : 1-800-668-1266.
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Publications

Le financement aux Philippines

Notre section commerciale 2
Manille, aux Philippines, a effectué
récemment une étude sur les pro-
grammes de financement des contrats
de construction-exploitation- transfert
(CET) pour des projets d’investisse-
ments aux Philippines. Ce pays occupe
une place prépondérante dans le
monde en ce qui concerne I'utilisa-
tion de cette méthode de financement
pour de grands projets. L’¢étude
comprend aussi des renseignements
sur les contrats de construction-
exploitation-possession (CEP), de
construction-exploitation-location
(CEL)et autres variations surle méme
théme. ‘

Jusqu’a présent, le gouvernement
philippin a déterminé plusieurs do-
maines prioritaires ot I'on utilisera
des contrats de CET. Une nouvelle
loi, qui doit étre adoptée au Congres
philippin dans les semaines a venir,
englobera tous les secteurs ou sont
utilisés des contrats de CET, notam-
ment :

« la production et la distribution
d’électricité, 1’électrification et les
installations connexes;

« les installations pour les transports,
comme les routes et les ponts, les
services de transport en commun, les
infrastructures portuaires, les aéro-
ports et les aides a la navigation;

« les installations de télécom-
munication et de services connexes;
«’infrastructure du tourisme, de I'en-
seignement et de la santé;

* les activités de promotion immobi-
liere, comme la construction de nou-
velles villes et I'établissement de
nouvelles collectivités, larécupération
et I’assainissement des sols, les parcs
industricls, les zones de traitement
des exportations et les centres indus-
triels régionaux;

« les installations pétrochimiques:;

« I'infrastructure agricole, comme les
marchés, les abattoirs, les entrepots,

les portsde Péche publics etles étangs
a poissons, y compris les installations
connexes; et

« les installations écologiques de ges-
tion des déchets.

L’étude énumere les projets pour
lesquels on peut conclure actuelle-
ment des contrats de CET ainsi que
les noms et les points de liaison pour
les sociétés qui voudraient obtenir
plus de renseignements. Elle propose
par ailleurs une stratégie d’entrée
sur le marché destinée aux sociétés
qui connaissent mal ce genre de fi-
nancement. Les Philippins ont ins-
tauré un service de guichet unique
pour toutes les étapes des projets pour
les-quels des contrats de CET ont été
conclus.

Les Philippins offrent des garanties
escomptables permettant d’acheterles
services d’un consortium ou d’une
coentreprise offrant des contrats de
CET, ainsi qu’un bon taux de rende-
ment des investissements. Les fabri-
cants et les financiers canadiens ex-
périmentés qui sont désireux de
s’implanter de cette maniére sur
1’énorme marché philippin des projets
d’investissement devraient trouverce
rapport intéressant et instructif.

Pour obtenir un exemplaire de la
revue du marché, communiquer avec
le MAECI. Fax : 996-1248.

Le marché singapourien
du poisson

Le rapport Singapour : Conseils a
Uintention des exportateurs cana-
diens de poisson 1994 présente une
vue d’ensemble du marché singa-
pourien du poisson et des fruits de
mer, et contient de I'information sur
I’économie singapourienne et sur les
facteurs qui influent sur I’'importa-
tion des produits de la péche vers ce
marché. Onyy trouve aussi: exposé sur
le marché singapourien du poisson et
des fruits de mer, habitudes de con-
sommation, distribution, accts au

marché, documentation, contacts
commerciaux, importateurs, distri-
buteurs ct utilisateurs, transport
et statistiques. Disponible aupres
d’InfoCentre. Tél. : 1-800-267-8376
(a Ottawa : 944-4000). Fax : (613)
996-9709.

Le marché de I’artisanat

Préparés a I’intention des exporta-
teurs canadiens de produits d’artisa-
nat etd’articles cadeaux vers les terri-
toires dont sont responsables 1’am-
bassade du Canada a Washington et
les consulats généraux du Canada a
Atlanta, Boston, Buffalo, Detroit ct
Minneapolis, des profils de marché
examinent les points a considérer
lorsqu’on se prépare a exporter vers
cesmarchés et fournissentune liste de
personnes-ressources ainsi que des
renseignements utiles aux fournis-
seurs intéressés.

Les marchés des produits d’artisa-
nat et des articles cadeaux sont bien
développés dans ces régions et les
produits canadiens y seront bien ac-
cueillis. De nombreuses sociétés ca-
nadiennes y ont connu du succes.

Pour se procurer un exemplaire de
ces profils, communiquer avec la
Direction de la promotion du com-
merce et du tourisme avec les Etats-
Unis, MAECI, Ottawa. Fax : (613)
944-91109.

Corée/Etudes des marchés

Les études de marché sur la Corée,
dont les titres par secteur figurent
ci-dessous peuvent étre obtenus -
sur support en papier ou sur disquette
3.5 ou 5,25 po - aupres du Ministre-
conseiller (Commerce), Ambassade
du Canada, B.P. 6299, Séoul, Corée
100-662. Fax : 011-82-2-755-0686.
Priere de préciser le support
souhaité.

Malheureusement, les ouvrages
ne sont disponibles qu’en anglais.

(Voir la page suivante — Corée)
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Marchés mondiaux/Au calendrier

Corée (Suite de la page 7)

Agriculture, Péches et Ressources

* Korean Food Market

» Seafood

* Dimensional Lumber Use

Technologie de pointe

* Telecommunications

+ Software

» Korean Science, Technology,
R&D

* Instrumentation

* Packaging & Labelling Machinery

* Power Generation & Distribution

Défense et Aérospatiale

+ Defence Products

* Airport Equipment

» Aerospace

Equipement médical

* Equipment medical

» Pharmaceutical

Autres

¢ QOutbound Tourism

+ Construction

» Environmental Products, Services

Général

¢ Doing Business in Korea

« Legal Guide for Canadian
Business in Korea

» Korean Qutward & Inward
Investment

Les études en cours de prépara-

tion portent sur la cablodiffusion,

la biotechnologie et les systemes

de distribution coréens.

Tourisme (Suite de la page 5)

automne au Japon. Les entreprises qui
s’orienteront en ce sens seronten bonne
position, jusqu’a la fin du siécle, pour
tirerprofitd’avantages impressionnants

Pour de plus amples renseignements
a ce sujet, communiquer avec John
Schofield, MAECI. Tél. : (613) 995-
8596. Fax : (613) 943-8286.

Les Centres de promotion des importations
Japonaises : pratiques pour les exportateurs

Les entreprises et les associations
sectorielles étrangeres qui tentent de
prendre pied sur le lucratif marché ja-
ponais pourront bientdt obtenir de ’aide
pratique dans de nouveaux Centres de
promotion des importations situés dans
quatre villes japonaises : Yokohama,
Nagoya, Osaka et Kobe.

Les Centres de promotion des im-
portations, dont I’ouverture officielle
est prévue en juin, sont une initiative de
I’Office japonais du commerce exté-
rieur (JETRO). IIs offriront notamment
les services suivants :

* Bureaux privés — On fournira sans
frais aux gens d’affaires étrangers qui
en sont au stade de la prospection du
marché japonais un bureau de 12 3 15
meétres carrés, avec téléphone,
télécopieur, bureau et rangements.
De plus, JETRO foumnit le personnel
et I’accés a une bibliotheque.

» Comptoirs spéciaux — En facilitant la
promotion aupres des consommateurs
japonais de produits importés qu’ils ne
connaissent pas, ces COMPptoirs pour-
raient constituer une forme directe
d’étude de marché.

 On pourra fournir aux commergants
étrangers, pour une période maximale
de six mois, des installations et des
bureaux plus grands et mieux aménagés
que les bureaux privés.

« Halls d’exposition — Les entreprises,
les associations, les ministéres et les
offices de commercialisation pourront
s’en servir comme vitrines des produits
canadiens.

Les Centres de promotion des im-
portations viennent s’ajouter au Centre
de soutien des entreprises, que JETRO
a ouvert a Tokyo il y a prés d’un an

et qui connait depuis un grand succes.

«Les réactions a I’ouverture du Cen-
tre de soutien des entreprises a Tokyo
ont été trés positives», déclare Yoshio
Ishikawa, directeur général de JETRO
a Toronto. «Le nombre de sociétés
érangeres qui font appel a ses services
ne cesse d’augmenter. Le Centre a été
responsable dans une large mesure de
nombre de partenariats et d’ententes de
représentation et de création de filiales.»

JETRO compte plus de 80 bureaux
répartis dans 58 pays. Au Canada, ses
bureaux sont situés a Vancouver, 3
Toronto et a Montréal.

Les gens d’affaires désireux de pré-
senter une demande aux Centres de
promotion des importations sont priés
de communiquer avec le bureau de
JETRO le plus proche.

AU CALENDRIER

Toronto - Les 30 et 31 mai 1994,
ICATS, le salon international 1994
du bitiment et de Parchitecture.
Il intéresse tous ceux qui travaillent
dans I'industrie du batiment. En dehors
de I’exposition elle-méme, des experts
internationaux discuteront, dans le
cadre de neuf séminaires, de toutes les
questions se rapportant au théme de
cette année, a savoir la formation de
réseaux et les débouchés d’affaires
pour les marchés du batiment a
I’échelle internationale. Pour ren-
seignements, communiquer avec
Les Wheeler, de ICONA Trade Shows
Inc.. Tél. : (416) 241-2374. Fax :
(416) 241-8679.

InfoCentre (anciennement InfoExport) est un centre qui offre des services de conseils et de renseignements
aux exportateurs canadiens. Les sociétés canadiennes qui s’intéressent a I’exportation peuvent communiquer
sans frais avec InfoCentre au 1-800-267-8376 (région d’Ottawa : 944-4000).

Pour obtenir les publications du MAECI, faire parvenir par télécopieur une demande sur papier officiel de
la soci€té, au (613) 996-9709. Indiquer le code de la publication (entre parenthéses). )
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Vos produits pourraient etre: de bon secours

La plupart du temps, il n’est pas bon
d’essayer de vendre ses produits & un
organisme de secours alors qu’une ca-
tastrophe vient de se produire.

Si vous fabriquez des produits qui
pourraient étre utiles en situation d’ur-

Les exportateurs et les gens d’affai-

. res trouveront leur compte lors des
- 11= Consultations annuelles AEC-
ACDI (Association des exportateurs

b i MY A

veloppement international) qui se

. du 7 au 9 juin 1994.
. Lorsdecetévénement,desorganisa-
¢ tionsinternationales, comme le grou-

[
H
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Les consultatlons AEC- ACDI

canadiens-Agence canadienne de dé- -

tiendront dans la région Ottawa-Hull |

gence, il est preferable de les fa:re con-
naitre des différents organismes de se-
cours en période d’ accalmie.

La FEMA (Federal Emergency
Management Agency), située a
Washington, offre une aide directe et

S

pedela Banque mondiale, explique-
ront aux exportateurs les mécanismes
essentiels  la bonne marche des af-
faires dans les pays en développe- |
ment, de la chine jusqu’auxCaraibes.
Des cadres supérieurs de I’ACDI
tiendront des entrevues individuel- |
les, ferontle point surles programmes
et animeront divers ateliers sur |
(Vozr page 2— AEC-ACDD)
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Pzpelmes Appel d’oﬁres en S yrie

The Syrian Company for the Storage
and Distribution of Petroleum Products
(SADCOP), de Damas en Syrie, alancé
un appel d’offres international, prenant
fin le 4 juillet prochain, en vue de la
fourniture et de la construction de pipe-
lines pour le transport du pétrole.

Le projet comporte trois volets :

1) Un pipeline de 190 km (diametre
de 20 po, épaisseur de 0,312 po); une
station de pompage (2 pompes cen-
trifuges, chacune d’une capacité de
700 m® I’heure, 18 kg par cm?). Le
cautionnement de soumission a été
fixé 2 450 000 $ US.

2) Unpipeline de 240 km (diamétre de
16 po, épaisseur de 0,312 po); une sta-
tion de pompage (3 pompes centrifu-
ges, chacune d’une capacité de 450 m’

I’heure, 25 kg par cm?); un parc de -

stockage (neufréservoirs, chacund’une
capacité de 10 000 m® et quatre autres,
d’une capacité de 5000 m’ chacun); deux
réservoirs (d'une capacité de 500 m’
chacun). Le cautionnement de soumis-
sion est de 500 000 $ US.

3) Deux parcs de stockage (six réser-
voirs, chacun d’une capacité de 10 000
m?, et quatre autres, d’une capacité de
5 000 m® chacun). Le cautionnement
est de 50 000 S US.

Pour se procurer les documents
d’appel d’offres, au colt non
remboursable de 1 200 $ US, et pour
obtenir de plus amples renseignements,
communiquer avec la Section com-
merciale de I’ambassade du Canada a
Amman en Jordanie. Tél. : (011-962-6)
666-124. Fax : (011-962-6) 689-227.

lmmedlate en cas de catastrophe. Elle
négocie périodiquement des marchés
prévoyant des quantités et un moment
de livraison indéfinis, pour se consti-
tuer une réserve d’articles divers,
comme des maisons pré-usinées. Les
fournisseurs doivent €tre en mesure
d’offrir des articles qui satisfont a des
exigences précises en mati¢re de cons-
truction et d’essai, et les fabricants doi-
vent pouvoir fournir un approvisionne-
ment minimum.

Si une entreprise répond aux exigen-
ces, un contrat est signé et la FEMA
s’approvisionne aupres de cette entre-
prise en cas de besoin. Les achats sont
donc fonction des catastrophes qui se
produisent; mais la négociation des
marchés ne I'est pas.

Pour renseignements, communiquer
avec la FEMA, Office of Acquisition
Management, au (202) 646-4168.

Il faut se rappeler cependant que la
FEMA est tenue de respecter la loi
favorisant les achats de produits amé-
ricains, qui donne aux produits fabri-
qués aux Etats-Unis (c’est-a-dire 2 51%
de contenu américain) une préférence
de prix de I’ordre de 6 a 12%. De plus,
certaines conditions applicables aux

(Voir page 10— De bon secours)
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Commentaire

Entretien avec le ministre conseiller en poste a Tokyo

Récemment, le ministre-conseiller (affaires commercia-
les) en poste a2 Tokyo, Marc Romoff, était de passage a
Ottawa. CanadExport(CdExp) en a profité pour discuter
avec lui des perspectives que présente ce marché pour
I’exportateur canadien, et auquel nous accordons beaucoup
d’attention dans nos pages, ces jours-ci.

CdEXxp : Pour le Canada, que représente le marché japo-
nais?

M. R. : 1l s’agit d’un marché extrémement lucratif, le
deuxiéme en importance apres celui des Etats-Unis. Les
échanges commerciaux entre nos deux pays ont totalisé 19
milliards en 1993. Nos exportations pour laméme période se
sont chiffrées a 8,4 milliards, soit une augmentation de 13%
par rapport a 1992, et ce, alors que le Japon est en pleine
récession. ‘

CdExp : Nous avons coutume de vendre au Japon des
matiéres premiéres et des produits de base. Quelles sont les
perspectives d’en arriver d une plus grande diversification
de nos exportations?

M.R. : Eh bien, on assiste présentement a un changement
d’attitude de la part des industriels japonais: en raison de la
rareté et du coiit élevé de la main d’oeuvre,ils trouvent de
moins en moins profitable de procéder eux-mémes a la
transformation des ressources. Les importations japonaises
de produits a valeur ajoutée sont donc en hausse: 1’importa-
tion de biens manufacturés se situe maintenant aux en-
virons de 53%, alors qu’elle n’était que de 22% au début
des années 80.

Cette évolution de la demande nous conduit a adopter une
stratégie commerciale adeux volets: d’abord maintenir notre
partde marché en ce qui atrait & nos exportations de matiéres
premigres et produits de base; en plus, concentrer nos efforts
sur I’exportation de produits a valeur ajoutée. A cette fin, et
en concertation avec 1’'industrie, le MAECI a identifié les

sept secteurs prioritaires que présentait CanadExport dans
son numéro du ler avril: produits de construction, pro-
duits dela péche, produits transformés, pieces d’automo-
bile, aérospatiale, technologie de I’information et tou-
risme.

On peut dire, par exemple, que le Canada est en train de
faire une pergée dans le secteur agro-alimentaire: fruits de
mer, volaille, boeuf, biere, vins de glace, framboises, pom-
mes frites, chocolats, etc: nous avons vendu pour plus de
2 milliards de denrées en 1993. Et il nous reste beaucoup
de place a prendre, quand on sait que le Japon importe pour
plus de 45 milliards dans ce secteur.

CdExp : Y a-t-il des particularités dont devrait tenir
compte le fabricant canadien qui cherche d s’ implanter sur
ce marché?

M.R. : Un produit de qualité et une présentation soignée:
voila des conditions essentielles.Misez sur I’emballage at-
trayant. Jusqu’a tout récemment, la cherté d’un produit ne
constituait pas un obstacle a la vente; mais la récession
pousse les consommateurs a réclamer des prix moins élevés,
bien qu’ils ne veuillent pas sacrifier laqualité. Les Japonais
estiment donc de plus en plus que la seule fagon de réduire
les prix,c’estde traiter directement du producteural’acheteur,
éliminant ainsi les colts de transactionavec les intermédiaires.
Voila une tendance d’évolution du marché.

Il est aussi trés important de convaincre le fabricant
canadien qu’il doit adapter son produit aux exigences du
marché japonais, et non I’inverse. Pour peu que I’on fasse
preuve de souplesse et d’imagination, les retombées
promettent d’étre considérables. :

AEC-ACDI (Suite de la page 1)

Comment faire affaires avec ’ACDI, L’intégrationdela
femme dans le développement et I’Environnement-Op-
portunités d’affaires. De plus, le Tres Honorable Jean

Chrétien, premier ministre du Canada,
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ainsique les secrétaires d’Etat Raymond
Chan, Asie Pacifique, Christine Stewart,
Amériques et Afrique, et Doug Peters,
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ont tous été invités a participer a ces
importantes consultations entre I’entre-
prise privée et le secteur public.

Pour information, communiquer avec
Larry Duffield, V.-P., Relations avec le
gouvernement de 1’ Association des ex-
portateurs canadiens, tél. : (613) 238-
8888, poste 230, fax : (613) 563-9218.
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Occasions d’affaires

CanadExport invite ses lecteurs a vé-
rifier la bonne foi des sociétés énumé-
réesci-dessousavantde s’ engager avec
elles. )

CHINE (République populaire de)
— Une société ayant son siége social a
Montréal ainsi que des bureaux a Dalian,
offre son expertise aux entreprises dé-
sireuses de créer des coentreprises en
Chine dans le secteur des pharmaceuti-
ques, de la construction, de la haute
technologie et de I’électricité. Organise
également des missions commerciales
Chine-Canada et Canada-Chine. Com-
muniquer avec Jean-Luc Pulincks ou
Philippe Wang, AXIM International,
Montréal. Tél. : (514) 522-2946. Fax :
(514) 522-8057.

CHINE (République populaire de)
— Un fabricant de biscuits situé dans
le province de Henan voudrait former
une coentreprise avec une société ca-
nadienne en vue de la fabrication de
gaufres. Ce projet (n* JV010) com-
prend une chaine de production de
gaufres (d'une capacité de 3 000 tonnes
par année) et un systéme d’emballage.
Priere de contacter Frankie Cheng,
Global Reliance Group Inc., 2550
Kingston Road, bureau 1412, Scar-
borough (Ontario) MIM 1L7. Té€L :
(416) 265-2707. Fax : (416) 265-7712.

CHINE (République populaire de)
— Une société chinoise réputée, spé-
cialisée dans la fabrication de cables, est
a larecherche d’un partenaire intéressé
aformer une coentreprise en vue de la
fabrication de gaines en matériaux
composites et de cablestéléphoniques
a gaine de plastique. La taille des ci-

AR

bles fabriqués varie de 200 a 3 000
paires de fils. Le fabricant chinois pos-
séde une capacité de 300 000 km par
année. Communiquer avec Frankie
Cheng, Global Reliance Group Inc.,
2550 Kingston Road, bureau 1412,
Scarborough (Ontario) MIM 1L7.

Tél. : (416) 265-2707. Fax :
265-7712.

(416)

EUROPE DE L’EST — La North
American Association for Exports to
Eastern Europe (NAAFETEE) est une
association sans but lucratif dont le
mandat est de mettre les sociétés ca-
nadiennes en rapport avec des entre-
prises d’Europe de I’Est qui recher-
chent une grande variété de produits. La
cotisation annuelle de 200 $ est le seul
colit a assumer. Communiquer avec
Ross Hedvicek a Waterloo, en Ontario.
TéL. : (519) 888-0403. Fax : (519) 888-
0487.

GUAYANA — Une scierie produi-
sant des bois durstropicaux cherche a
établir des coentreprises avec des socié-
tés canadiennes pour fabriquer des
meubles, des logements préfabriqués
bon marché et autres produits en bois
connexes. Communiquer avec
M. Toni Williams, A. Mazaharally &
Sons Limited, P.O. Box 10828,
22, Wight's Lane, Kingston, George-
town, Guyana. Tél. : 592-2-58836.
Fax : 592-2-66046.

MOYEN-ORIENT/ASIE -- Une so-
ciété qui a des agents de liaison en
Arabie saoudite, au Koweit, dans les
Emirats arabes unis et au Pakistan est
disposée a exécuter des missions et des
projets ou a servir de représentant

pour les sociétés canadiennes qui s’in-
téressent au Moyen-Orient et a I"Asie.
Communiquer avec Aamir Rashid,
Mark International Enterprises,
A10-Norman Arcade, Shah Suleman
Road, Gulshan Igbal, Block 14, Karachi
75300, Pakistan. Tél. : (021) 493-2479.

ASIE DU SUD-EST -- Une société de
Singapour disposant de plus de 15 ans
d’expérience dans la commer-
cialisation des outils 2 main et de la
quincaillerie générale peut représen-
ter, moyennant une commission, des
fabricants ou exportateurs canadiens a
Singapour, en Malaisie et dans les pays
de I'Asie du Sud-Est. Les intéressés
peuvent envoyer catalogues, listes de
prix et propositions de mandats a S.H.
Lim, directeur général, Multi-Outlet
Marketing, Boon Lay, P.O. Box 680,
Singapour 9164. Fax : (65) 561-6872.

TAIWAN -- Un importateur taiwanais
cherche des fabricants d’huile de lin,
d’huile de foie de morue et de sirop
d’érable. Communiquer avec Lu
Sheng-Hsiung, président, Emerald
Green Trading Lu Co. Ltd, 40, rue des
Prés verts, La Prairie (Québec) JS5R
4H7. Tél./fax : (514) 444-2518.

TAIWAN -- Une société taiwanaise
cherche des fournisseurs canadiens de
congélateurs et de matériel de
réfrigération commerciaux; d’équi-
pement de restaurant et de cuisine
ainsi que de compresseurs de réfrigé-
rateurs. Communiqueravec StellaWu,
Département des importations, Holen
FreezerCo.Ltd, 1F,#401 DaNanRoad,
Shi Lien, Taipei, Taiwan. Tél. :
886-2-8822951. Fax : 886-2-8822950.

WIN Exports — A la recherche de débouchés extérieurs?

Assurez-vous d’étre inscrit dans la banque de données du réseau WIN
Exports si vous voulez faire connaitre le savoir-faire de votre entreprise
aux acheteurs étrangers. Télécopier votre demande sur papier a en-téte au
1-800-667-3802 ou au (613) 944-1078.
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Profil de marché

Le Japon : marché pour Pindustrie agro-alimentaire

Le Japonest1’un des plus gros impor-
tateurs de produits alimentaires du
monde, ses importations étant aujour-

d’hui 34 fois plus élevées qu’il y atrente .

ans. Les produits alimentaires du Canada
y trouventd’ailleurs leur deuxi¢me plus
important marché d’exportation.

En 1993, le Japon a importé pour pres
de 40 milliards $ en aliments transfor-
més. La part canadienne de ce marché
se chiffrait 3 2,2 milliards $. Les chan-
gements structurels qui sont a I’oeuvre
dans 1’économie japonaise laissent
prévoirque les importations de produits
alimentaires continueront de croitre a
un rythme considérable. Dans cette
optique, le Pland’ action canadien pour
le Japonfavorise le secteur des aliments
transformés, ol I’exportateur canadien
pourra faire des gains.

De plus, le Plan reconnait que, méme
si tous les pays frappent & la porte du
Japon, seul I’engagement a long terme
y garantira la réussite.

Ainsi, les exportateurs, nouveaux ou
chevronnés, devront se rappeler que,
malgré I"importance grandissante du
facteur prix, les consommateurs japonais
ne font pas de compromis sur laqualité.
Onexige plus que jamais un bon service
et un approvisionnement fiable.

Profil du marché

La récession a poussé les consomma-
teurs japonais & étre plus attentifs au
. facteur prix et a s’intéresser davantage

aux produits importés vendus i prix
concurrentiels. L’évolution démogra-
phique ouvre de nouveaux créneaux, et
la déréglementation qui s’amorce de-
vraitfaciliterI’acces aumarché japonais.

Les structures de distribution sont en
train de se modifier. Les détaillants
cherchent des fagons d’accroitre leur
compétitivité et préferent offrirdes prix
concurrentiels plutdt que de miser sur
de grandes campagnes publicitaires. De
plus, ils apprennent & contourner les
réseaux de distribution traditionnels,
qui font augmenter de fagon sensible le
colit des produits alimentaires.

Méme les consommateurs changent

leurs habitudes. Les magasins de ra-
bais, encore inconnusil y a une décennie,
ont fait leur apparition et ont gagné une
part de marché de 5%. Les ventes des
magasins a rayons ont chuté de presque
7% (pres de 20% de leurs bénéfices
proviennent des produits alimentaires).
Les ventes des supermarchés ont quant
aelles perdu un pour cent. Le secteur de
larestauration et de I'hotellerie, toujours
en croissance, demeure le marché le
plus intéressant & exploiter.

Le Japon s’est engagé a effectuer des
réformes administratives et de régle-
mentation qui permettront de réduire
les cofits etd’accélérer les formalités de
dédouanement et de quarantaine.

Le ministere japonais de la Santé etde
la Sécurité sociale a proposé des modi-
fications a la réglementation qui pré-
voient 1’homologation préalable des
produits d’une entreprise, ce qui accé-
lérera leur entrée.

En réponse aux recommandations
formulées dans le cadre d’études ré-
centes, on prévoit modifier les exigen-
cesenmati¢re d’étiquetage des aliments
transformés afin d’inscrire la durée de
vie sur le produit plutdt que la date
d’emballage. Grice acette modification,
il ne sera plus nécessaire de réemballer
au Japon les produits importés, élimi-
nant ainsi une étape tres cofiteuse.

Les négociations multilatérales de
I’Uruguay Round ouvrent la voie & une
réduction des droits de douane imposés
sur la plupart des produits. Des conces-
sions tarifaires importantes ont été ob-
tenues pour notamment le sirop d’éra-
ble, la pizza congelée et une variété de
fruits etlégumes en conserve. Malgré la
transformation des barriéres non tari-
faires en droits de douane tres élevés,
dans le cas des produits laitiers, la ré-
duction graduelle des droits prévue of-
fre des possibilités de gains de parts de
marché.

De nombreux producteurs canadiens,
intimidés par la taille du marché japo-
nais, trouveront des débouchés sur les
marchés régionaux. Les marchés de
Kyushu et de Kansai sont aussi vastes

que le marché canadien. Il existe une
liaison aérienne directe entre la ville de
Nagoya et le Canada, et le Kansai aura
bientot sa liaison avec le Canada, par
I’aéroport d’Osaka.

Promotions et réussites 7

Le Canada continue de présenter aux
Japonais une grande variété d’aliments
transformés de qualité dans le cadre de
Foodex, la plus importante foire asiati-
que du secteur des aliments et boissons.

Foodex 1994 aremporté un vif succes.
Vingt-neuf sociétés canadiennes y ont
exposé plus de 70 produits; elles ont
réalisé des ventes supérieures 4 5 mil-
lions $ et ont enrichi leur liste de con-
tacts. Les préparatifs en vue de Foodex
1995 vont déja bon train.

Le Plan d action canadien pour le
Japon met ’accent sur un plus grand
nombre d’initiatives de I’industrie :
expositions et promotions d’une entre-
prise ou de produits particuliers.

Les réussites sont nombreuses :

« Forte de sa stratégie d’exportation,
I'industrie canadienne du boeuf a rem-
porté de vifs succes face a la concur-
rence. Il est possible que les exporta-
tions de boeuf dépassent les 200 mil-
lions $. D’apres un représentant d’une
société japonaise de transformation des
aliments, la part du boeuf importé dans
le marché intérieur augmenteraita 70%.
Elle était de 48% en 1991.

» Les exportations canadiennes de bois-
sons ont doublé depuis 1991, dépassant
les 28 millions $. Le Canada arrive au
sixi¢me rang des fournisseurs de biére
au Japon; Drummond, Labatt, Moose-
head et Pacific Western y sont des
marques bien connues. Les eaux et jus
de fruits canadiens ont fait sensation.

» Les confiseries et les produits du cho-
colat canadiens ont fait une percée sur
le marché japonais; les exportations de
confiseries ont doublé et atteignent
maintenant 8 millions $.

¢ Les framboises congelées de
Colombie-Britannique sont utilisées

réguliérement dans la confection de
(Voir page 12— Agro-alimentaire)
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Profil de marché

Quelques conseils sur la formation d’une coentreprise en Chine

De par Ia taille de son marché —
1,3 milliard de consommateurs — et
son taux de croissance phénoménal,
Ia Chine suscite un grand intérét de la
part de tous les pays exportateurs.

Pendant plus de quatre décennies, le
marché chinois est resté fermé et
I’économie, dirigée par 1'Etat.
Aujourd’hui la Chine s’ouvre peua peu
sur le monde, mais souvent ses pratiques
commerciales ne ressemblent en rien
aux habitudes nord-américaines.

En revanche, I'investisseur
étranger devra apporter son ex-
pertise, fournir la machinerie et
souscrire le capital de départ.

Il est généralement nécessaire de for-
mer une coentreprise pour pénétrer le
marché chinois; les exportateurs doi-
vent savoir qu’il s’agit d’'une démarche
compliquée demandant patience et
planification soignée. Ils doivent poser
beaucoup de questions avant de décider
d’investir temps et argent.

Malgré tout I'intérét suscité par la
Chine et les capitaux étrangers qui y
sont investis, ’entreprise canadienne
devraittoutde méme observersesregles
habituelles de conduite en affaires.

La meilleure stratégie consiste a
rédiger une liste de questions et a
obtenir le plus grand nombre possible
de réponses, selon différents points
de vue.

Tout d’abord, vous pouvez demander
a votre associé éventuel ce qu’il entend
par «coentreprise». Enfrangais, le terme
signifie collaboration dans le cadre
d’une entreprise, alors que I'expression
chinoise équivalente signifie «partici-
pation commune au capital».

Si vous envisagez former une
coentreprise en Chine, vous devrez
fournir une partie de lamise de fonds ou
du capital sous une autre forme. En
régle générale, I'apport de I’associé
chinois comprendra terrains, batiments,
main-d’oeuvre et contribution au fonds

de roulement. En revanche, l’'inves-
tisseur étranger devra apporter son
expertise, fournir la machinerie et sous-
crire le capital de départ. L’associé
chinois sera responsable des ventes lo-
cales et son partenaire, de la com-
mercialisational’échelle internationale.
La préparation d’un budget détaillé
vous permettra de prendre une décision
plus facilement.

Il faut ensuite déterminer les avanta-
ges qu’offre la formation d’une
coentreprise en Chine. Dans le cadre de
vos discussions avec un associé éven-
tuel ou un expert-conseil chinois, on
vous présentera une proposition globale
faisant miroiter certains avantages :
incitatifs fiscaux, main-d'oeuvre bon
marché et un vaste marché d’un milliard
de personnes. '

Aupremier coup d’oeil, pareille offre
peut sembler alléchante, mais ne vous
latssez pas séduire trop rapidement.

Pour prendre une décision éclairée,
on doit déterminer les colts de la main-
d’oeuvre par rapport a la productivité
ainsi que les coiits sociaux, invisibles :
parexemple, le logement des travailleurs
et les écoles. De plus, on ne peut se
contenter de réver au milliard de con-
sommateurs chinois; il faut analyser
froidement la segmentation du marché
et les voies de distribution.

En outre, n'hésitez pas & demander a
votre associé chinois quels sont les
motifs qui le poussent a vouloir établir
une coentreprise. Sa réponse pourrait
remettre les choses dans une plus juste
perspective.

Il est aussi trés important de choisir
le bon partenaire chinois. Vous devrez
compter sur lui, avant et aprés la for-
mation de la coentreprise.

Puisque les démarches relatives a
la demande d’autorisation pour la
formation d’une coentreprise, a 'enre-
gistrement de 1'entreprise, aux négo-
ciations avec les autorités locales et
a 'aménagement des installations
nécessitent temps et énergie, un bon
associé chinois peut, grice a saconnais-
sance du systéme, vous guider achacune

de ces étapes.

11 est tout particuliérement important
de surveiller les colits de fonctionne-
ment et de vous assurer que votre part
des bénéfices existe bel et bien. Méme
si vous dépéchez un représentant en
Chine pour protéger vos intéréts, vous
devrez quand méme avoir un associé
local compétent en qui vous pouvez
avoir confiance.

Certaines sociétés canadiennes ont
éprouvé des difficultés aobtenirde I'in-
formation sur le potentiel d’un marché
particulier ou sur les voies de distribu-
tion qui conviennent a leurs produits.
Votre associé chinois aura besoin de
votre aide afin d’élaborer la marche a
suivre qui lui permettra de recueillir les
renseignements et les données néces-
saires a une prise de décision.

Il est aussi trés important de
choisir le bon partenaire
chinois. Vous devrez compter
sur lui, avant et apreés la
formation de la coentreprise.

1y abeaucoup d’autres questions que
vous pourriez inclure dans votre liste.
Par exemple :

Quel serale cofit de la formationde la
coentreprise? Existe-t-il des lois et des
réglements qui me protégent? Quels
avantages sociaux devrais-je offrir aux
employés? Quel sera le bénéfice réel
une fois calculé le taux de change?

Ilest préférable de poserces questions
a votre associé, méme si vous croyez
connaitre certaines réponses. Non seu-
lement vous aurez une meilleure idée
des risques en cause, mais aussi vous
pourrez trouver unterraind’entente avec
votre partenaire chinois.

Par Nellie Cheng, gestionnaire a B.C.
Trade, Chine/Hong Kong/Taiwan
(Reproduction autorisée,
The B.C. Exporter)
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e, ' Au brésil, des débouchés pour les éleveurs ...
- L’environment -
. T e | Porto Alegre —L’une des plus impor- Les entreprises canadiennes qui ont
- retient Pattention | ianes foires commerciales sur I'éle- déja participé 3 EXPOINTER sont
; S . vageetlagricultureen Amériquelatine, maintenant bien établies sur le marché
a MeXlCO EXPOINTER, setiendradu27 aofitau  brésilien. Leur participation i la foire
" Mexico—Le pavillon canadien mis 4 septembre ’1?94 a Porto Alegre dans fie cette année ne peut qu’a}méliorer leur
' sur pied par le MAECI dans le cadre le sud du Brésil. image dans un marché ol les perspec-

! d’EnviroPro Mexico 1994 pourra ©

© accueillirune quinzaine d’exposants
o 3

canadiens. :

EnviroPro, qui auralieudi 7au 9 -
- septembre 1994, est la plus impor- *
 tante foire mexicaine sur I’environ-
' nement et porte sur tous les aspects -

5

. delaprotectiondel’environnement.
De plus, des conférenciers seront -
* invités 2 participer a la deuxiéme
¢ édition de cette foire et conférence
- annuelle sur Penvironnement.
On s’attend & une croissance spec-

taculaire du marché mexicain de °
I’environnement, i la suite des exi- -

gences formulées A ’égard de
P’adoption et de I’application de
normes plus rigoureuses, facteurs
qui ont pris plus d’importance de-
puislamiseen oeuvre de’ALENA.

Le marché mexicain du matérielet
des services de protection de I’envi-
ronnement est estimé a plus de
3 milliards $ et devrait afficher un
taux de croissance annuel de 15%
d’ici 1’an 2000.

Pour exposer, communiquer avec
Suzanne Szukits, MAECI. Fax :
(613) 943-8806.

Pour participer a titre de confé-
rencier, contacter Paul St-Amour a
I’ambassade du Canada a Mexico.
Tél : (011-525) 724-7900. Fax :
(011-525) 724-7982.

- Le MAECI invite les sociétés cana-
diennes a exposer au stand du Canada,
qui participe a cette foire pour la neu-
viéme année consécutive.

L’économie brésilienne donnant cette
année des signes d’un retourala stabilité,
les éleveurs, d’apres les organisateurs
de la foire, seront encouragés a investir
dans leurs exploitations, notamment
dans 1’amélioration du troupeau.

Le Canadas’est acquis une réputation
de fournisseur de matériel génétique de
premicre qualité dans le marché brési-
lien, dont le cheptel est le deuxiéme en
importance du monde. En effet, nos
ventes d’animaux de reproduction, de
matériel génétique et de techniques
d’insémination artificielle au Brésil ont
augmenté sensiblement au cours des
dix derniéres années.

tives d’accroitre les ventes sont excel-
lentes.

On a permis cette année au Canada
d’exposer des animaux vivants afin de
mieux promouvoir ses capacités dans le
domaine de la génétique. Outre les
commodités supérieures qu’offre un
stand de 200 m?, les Canadiens auront
I'avantage de présenter leurs produits
in vivo.

Les sociétés qui désirent participer a
EXPOINTER 1994 ou obtenir de plus
amples renseignements peuvent com-
muniqueravec Dani¢le Ayotte, MAECI,
Direction du commerce avec I’ Améri-
que latine et les Antilles (LGT), 125,
promenade Sussex, Ottawa (Ontario)
KIA 0G2. Tél. : (613) 996-5549. Fax :
(613) 943-8806.

... et pour Pindustrie de Uinformatique

Sao Paulo/Buenos Aires—Le MAECI
invite les entreprises canadiennes & par-
ticiper 3 COMDEX 1994, foire inter-
nationale de I'informatique qui se tien-
dra du 12 au 16 septembre prochains a
Sao Paulo, au Brésil.

Le Canada, qui en est a sa troisiéme
présence a COMDEX, offrira aux en-
treprises participantes de faire partie de
la délégation qui se rendra ensuite a
Buenos Aires (les 19 et 20 septembre)

afin d’explorer les marchés potentiels
de I’ Argentine.

Compte tenu des récentes modifica-
tions aux politiques brésiliennes quant
a l'importation de matériel et de servi-
ces de technologie de pointe, notamment
I’ouverture du marché aux produits des
sociétés étrangeres, COMDEX 1994
offre aux fabricants canadiens une ex-
cellente occasion de prospecter le
marché du Brésil.

(Voir page 7— Comdex)

Voyage d’études et d’affaires au Vietnam

Le Conseil des gens d’affaires Canada-Viet Nam organise
un séjour d’étude a Hanoi et 2 Ho Chi Minh-ville, du 23 au
30 juillet 1994. Durant leur visite a Hanoi, les participants
pourront notamment rencontrer des repré sentants du minis-
tére vietnamien des Affaires étrangéres, du ministére du
Commerce et de la Banque centrale du Viet Nam. Parmi les

activités prévues 2 Ho Chi Minh-ville, mentionnons une
rencontre avec des responsables de la Vietcom Bank et de
I'Institut de recherches économiques. Pour information, con-
tacter T. Tran, directeur général, Conseil des gens d’affaires
Canada-Viet Nam, 70, rue Gloucester, bureau 8, Ottawa
(Ontario) K2P 0A2. Fax : (613) 235-1515.
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T S T

- Le contrat de GE

Chine deviendra dans un proche
- avenir I'un des plus vastes marchés

. ment aux projets réalisés en Chine,
plusieurs d’entre elles hésitent
! lorsque la Banque mondiale et la
- Banqueasiatiquede développement
. sont les bailleurs de fonds. Ce n’est

* paslecasdelaGénérale Electrique, -
¢ dont les efforts viennent de porter

© fruit. La société vient de signer un
- contratd’une valeur de 200 millions
© en vue de fournir du matériel de
. transmission dans le cadre de
¢ ’aménagement hydroélectrique
. d’Ertan, vaste projet financé en
- partie par la Banque mondiale.
Echelonné en plusieurs phases, le
- projet aura coité a son achévement
deux milliards $ US. A I’heure ac-
_ tuelle, d’autres sociétés canadien-
' nes se positionnent en vue de profi-
ter des retombées du projet, qui se
- traduiront en de nombreux contrats.
. Le MAECI vous invite 2 faire de
- méme. Le MAECI peut vous four-
nir des renseignements sur le projet
- Ertanet faciliter les contacts avec la
 Banque mondiale ou la Banque
¢ asiatique de développement, par
P’entremise de ses bureaux de liaison
- avec les institutions financiéres in-
ternationales 3 Washington [tél. :
© (202) 682-7788, fax : (202) 682-
¢ 7789] et A Manille [tél. : (011-63-2)
815-9536,fax: (011-63-2)810-1699
ou 815-9595]. Les missions a
I'étranger, quant 2 elles, peuvent
vous préter assistance en ce qui con-
cerne les activités dans les territoi-
- res dont elles ont la responsabilité.

' pourrait energlser
-~ des exportateurs

Les entreprises oeuvrant dans le
secteur de 1'énergie savent que’la °

de produits et de matériel du do-
maine énergétique. Silaplupartdes
sociétés sont au courant du
financement offert par les banques -
commerciales et la SEE relative-

- Techniques et services

Lesentreprises canadiennes
sontinvitées i participer au Great North

 American Industrial Show 1994, qui

se tiendra & Mexico les 5 et 6 novembre
prochains.

En participant & cette foire ou seront
exposés une grande variété de produits,
de techniques et de services industriels,
les exportateurs, nouveaux ou expéri-
mentés, accroitront leur visibilité dans

industriels a Mexico

le marché mexicain (prés de 90 millions
de consommateurs).

Pour renseignements ou pour s’ins-
crire (premier arrivé, premier servi),
contacter 1’organisateur de la foire :
Kane Rouse, président, Alpha Re-
search Incorporated, 2060 Queen
Street East, Unit 51514, Toronto M4E
3V7.Tél : (416) 287-5027. Fax : (416)
282-3399.

Foire de matériel de labour

Grand Island, Nebraska — Les fa-
bricants de matériel de labour et de
_récolte des céréales sont invités a
participer 2 1a foire Husker Harvest
Days, du 13 au 15 septembre pro-
chains, ol le consulat général du
Canada 2 Minneapolis organisera un
stand canadien.
Cette foire alieu avantlarécolte du
mais au Nebraska, sur une ferme en
exploitation de mille acres qui

COMDEX (Suite de la page 6)

L’ Argentine a elle aussi libéralisé ses
politiques commercialesets’estouverte
alaconcurrence internationale. De plus,
la privatisation de nombreuses entre-
prises d’Etat a créé de nouvelles pos-
sibilités commerciales pour les expor-
tateurs canadiens de produits et de
services.

comprend une superficie d’exposi-
tion de 77 acres. L’événement attire
quelque 400 exposants et prés de
150 000 visiteurs. ‘

Les personnes intéressées  réser-
ver un emplacement au stand natio-
nal sont priées de contacter Lisa
Swenson, agent commercial, consu-
lat général du Canada a Minneapolis.
TéL : (612) 333-4641. Fax : (612)

332-4061.

Pour obtenir plus de détails sur
COMDEX 1994 et la délégation en
Argentine, communiquer avec Jon
Dundon, Direction du commerce avec
I' Amérique latine et les Antilles (LGT),
MAECI, 125, promenade Sussex,
Ottawa KI1A 0G2. TélL : (613) 996-
6921. Fax : (613) 944-0479.

e NUMEROS A NOTER *

Johannesbourg - Bureau commercial
- Nouvelle adresse
Ambassade canadienne
* (Bureau commercial)
Edifice Place Craddock
5, Avenue Craddock
1= étage
Rosebank, Johannesbourg
Afrique du Sud

Téléphone: (011) 27-11-442-3130
Télécopieur: (011) 27-11-442-3325
Adresse postale

Ambassade Canadienne

(Bureau commercial)

Case postale 1394

Parklands, Johannesbourg 2121
Afrique du Sud
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CANADEXPORT Fiche de renseignement

Les fiches de renseignements sur le commerce international, compilées par le Direction des services de
communication sur le commerce, seront publiées dans CanadExport. Les faits suivants donnent un apercu des
relations commerciales du Canada. D’ autres fiches de renseignements, parmi lesquelles on retrouvera les 20
principaux marchés d’ exportation du Canada en 1993, suivront bientot dans nos pages.

Les exportations canadiennes comptent pour environ 40% de la production totale du secteur privé, et plus de
2 millions d’emplois dépendent directement ou indirectement des exportations de biens et de services. Chaque
milliard $ de nouvelles exportations génere environ 9 000 emplois.

Le commerce canadien est mené a 95% avec les Etats-Unis, I’Europe de I’Ouest et la région Asie-Pacifique.

Dans les dix derni¢res années, le commerce canadien s’est accrfi d’environ 7% par année, ce qui dépasse le
taux de croissance du commerce mondial dans les années 1980.

Les exportations totales ont atteint 186 milliards $ en 1993, soit 24 milliards $ ou 16% de plus qu’en 1992.
Il s’agissait la du plus fort accroissement sur 12 mois depuis 1984.

Les exportations aux Etats-Unis et au Japon se sont accrucs de 20 et de 9,8% respectivement alors que les
importations depuis les Etats-Unis et I'Union européenne ont progressé de 18 et de 2% respectivement.

Les importations totales ont augmenté de 22 milliards $ ou de 14,7% en 1993 pour atteindre 169 milliards $.

L’excédent du commerce des marchandises a totalisé 17 milliards $ en 1993 comparativement a 15 milliards $
en 1992. L’excédent de nos échanges commerciaux avec les Etats-Unis a totalisé pres de 37 milliards $.

Le Canada se classe au septiéme rang des 150 nations du monde pour ses échanges commerciaux totaux, méme
s’il ne se classe qu’au 31° rang pour sa population.

Les cinq principales exportations en 1993 étaient les voitures particulidres, les camions, les pieces de véhicule
a moteur (sauf les moteurs), le bois d’oeuvre, le bois et la pate de bois.

Les cinq principales importations en 1993 étaient les pidces de véhicule 2 moteur (sauf les moteurs), les
voitures particuliéres, les ordinateurs électroniques, le matériel de télécommunication et les pi€ces connexes,
ainsi que les vétements et accessoires du vétement,

Pendant la période 1989-1992, les investissements étrangers directs (IED) cumulatifs nets au Canada ont
totalisé plus de 23 milliards $ (une moyenne de 5,8 milliards $ par année) comparativement a 7,6 milliards $
pour la période de quatre ans précédant la mise en oeuvre de 1’ Accord de libre-échange canado-américain en
1988. Preés de 40% des IED au Canada entre 1989 et 1992 provenaient des Etats-Unis.

Les investissements étrangers directs totaux au Canada étaient évalués a 138,9 milliards $ en 1992. Les
principales sources d’IED au Canada sont les Etats-Unis, le Royaume-Uni, le Japon et I’Allemagne.

En 1993, les exportations canadiennes se sont accrues dans plusieurs catégories de produits dont les animaux
vivants, les aliments, les fourrages, les boissons et les tabacs, la viande et Ie poisson, les céréales, les minéraux
bruts, les minerais, concentrés et déchets métalliques, les matiéres transformées, le bois d’oeuvre et le bois
de résineux, les textiles, les produits chimiques et I’acier.

Les nouveaux secteurs les plus dynamiques pour les exportations canadiennes sont notamment les produits
chimiques, le matériel de communication, les logiciels d’ordinateur et les services spécialisés.

La base de données WIN Export permet d’obtenir gratuitement et rapidement de I’information détaillée sur
les exportations canadiennes. Cette banque de données informatisée contient des renseignements sur plus de
23 000 entreprisés canadiennes exportant plus de 20 000 produits et services différents. Cette information peut étre
facilement obtenue en contactant les ambassades du Canada & 1'étranger.

Ministére des Affaires étrangéres et du Commerce international (MAECI) 1< juin 1994
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Marchés mondiaux

La suéde, un marché qui a beaucoup a offrir

Présenté par I'ambassade du Canada a Stockholm et la Direction de I expansion du commerce, de I'investissement et de
la technologie en Europe de I' Ouest, MAECI, Ottawa.

Le marché suédois a beaucoup a
offrir aux sociétés canadiennes dans
des secteursallantde 1’agro-alimentaire
a la technologie de pointe.

Le Canada peut tirer profit de la
conjoncture en Suede et augmenter ses
exportations et ses investissements, par
le biais d’alliances stratégiques et de
transferts de technologie. Les sociétés
canadiennes prosperes sur le marché
suédois font appel a un représentant, a
un distributeur ou a un grossiste local.

Le pays

Le redressement économique et les
récents développements ont suscité des
prévisions de croissance économique.
La Suéde importe chaque année plus de
49 milliards $ US, offrant ainsi d’ex-
cellents débouchés pour les produits et
les services de qualité a valeur ajoutée.

Les entreprises suédoises sont pré-
sentes depuis longtemps dans le monde
entier. La Suéde compte plus de multi-
nationales par habitant que n’importe
quel autre pays. Dix-huit entreprises
installées depuis peu en Suéde ont cons-
taté que I'impdt des sociétés y était
parmi les plus faibles d’Europe.

Pour maintenir lacompétitivité de ses
exportations, la Suede importe les ma-
tieres brutes, les demi-produits et les
produits d’assemblage.

Les sociétés suédoises sollicitent les
marchés européens dans le cadre de
I’EEE,; elles seront encore plus dyna-
miques lorsque la Suéde se joindra a
I’Union européenne en 1995.

Débouchés

Agro-alimentaire : Aliments en vrac
et spécialités. Les bieres Moosehead,
Labatt et Upper Canada sont bien con-
nues en Suede.

Produits et services de technologie
de pointe : Il existe des débouchés dans
les secteurs civil et militaire. Bon nom-
bre de nos clients canadiens oeuvrent

dansces se‘cteurs. Leurréputation aupres
des Suédois n’est plus a faire, et leur
nom est synonyme d’excellence.

Produits ouvrés et de consomma-
tion : On trouve les possibilités les plus
intéressantes dans les secteurs des pie-
ces d’automobiles, des articles et des
vétements de sport, des instruments
médicaux et des produits de sécurité.
Certains produits du vétement ont rem-
porté un succés étonnant en Suede.
L’exportation de produits en Suede se
traduit souvent par des ventes en
Norveége, au Danemark et en Finlande.
Les piéces d’automobiles et les pro-
duits ouvrés offrent le meilleur
potentiel. )

“Contacts

Ed Gomn, conseiller

(affaires commerciales)

Claes Bonde, agent de
développement technologique

Ulla Hansson, agent commercial
(foréts, agriculture, péches) :
Maria Spetz, agent commercial
(aérospatiale, informatique)

Maria Billow, agent commercial
(produits de consommation)

Ambassade du Canada
Tegelbacken 4, 7° étage
C.P. 16124
S-113 23 Stockholm
- Tél. : +46-8-613-9900
- Fax :+46-8-242491 :

§ o L e R e L e S e Sl A oy

Ce que ’ambassade
peut faire pour vous

En vue de faire connaitre votre entre-
prise sur le marché suédois, I’ambas-
sade du Canada en Suéde offre diffé-
rents services; elle peut :
« melttre un bureau a votre disposition
pour que vous puissiez rencontrer vos

clients;

« fixer des rendez-vous avec des ache-
teurs suédois;

« mettre a votre disposition une salle de
réunion avec matériel vidéo pour les
exposés techniques;

« organiser une réception a la chancel-
lerie pour vos clients suédois (frais
recouvrables).

N’hésitez pas & communiquer avec
nous. Avec plaisir, nous établirons un
programme avec vous, fixerons vos
rendez-vous, trouverons unreprésentant
ou vous ferons parvenir del’information.

Les personnes intéressées peuvent
aussi contacter la Dir. de I’expansion
du commerce, de l’investissement et
de latechnologie en Europe de I'Ouest,
a Ottawa. Tél. : (613) 995-9401.
Fax : (613) 995-6319.

Transport express
vers le Moyen Orient

Lesexportateurs canadiens au Moyen-
Orient peuvent compter sur les services
de transport offerts par une société de
Mississauga. Olympic Forwarders Lid.,
choisie récemment comme agent
exclusif au Moyen-Orient de la société
DHL Worldwide Express, assurera le
transport aérien de marchandises vers
le Bahrein, le Koweit, ’'Oman, le Qatar,
I’ Arabie saoudite et les Emirats arabes
unis.

Grice au vaste réseau de DHL au
Moyen-Orient, Olympic Forwarders
peut offrir un service trés rapide; il n’y
aaucune restriction relative au poids ou
a la taille des marchandises. Toutes les
formalités d’entrée sont remplies lors
du transit au centre régional de DHL.

Contacter Olympic Forwarders Lid.,
3397 American Drive, Unit 17,
Mississauga (Ontario) L4V 1T8. Tél. :
(905) 678-6162. Fax : (905) 678-0765.

-Minislére des Affaires éirangéres et du Commerce international (MAECI)
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Publications/Nouvelles a noter

De bon secours it de i page 1)

marchés de construction de laFEMA ne
sont pas assujetties & I’ALE ou a
I’ALENA.

Les entreprises qui veulent se rendre
surleslieux d’une catastrophe devraient
téléphoner au Emergency Support Team
de la FEMA, au (202) 646-2474, pour
demander le nom de personnes-res-
sources ou se faire télécopier une liste
des volontaires et organismes de secours
oeuvrant dans la zone sinistrée.

1l est préférable d’ entreprendre cette
démarche AVANT d’ appeler le consu-
lat du Canada dans la zone sinistrée.

Lesentreprises intéressées A s’ inscrire
comme fournisseur dans I'Etat de la
Californie, dans I’éventualité que leurs
produits soient nécessaires, doivent
communiquer avec I’Emergency Ser-
vices Office, 2800 Meadowview Road,
Sacramento, CA 95814. Tél. : (916)
262-1816. Fax : (916) 262-2837,
c/o Operations Branch.

Enraison de 1’expansion récente du
territoire sous la responsabilité du
consulat général du Canada A Los
Angeles, il a fallu installer un nou-
veau standard et ajouter des lignes
téléphoniques. Pour contacter la
Section commerce et investissement,
appeler aux numéros suivants : tél. :
(213)346-2700.Fax:(213)346-2767.

Nous le répétons, la pré-sélection
n’entraine pas nécessairement une
vente; cela signifie qu’on devient un
fournisseur potentiel en cas de catas-
trophe. Ce qui importe alors, ce sont les
quantités que I’on peut fournir, et le
rythme d’approvisionnement.

Aide-mémoire :

1) C’est beaucoup plus facile pour
I’entreprise si elle est représentée dans
la zone du sinistre. Une fois que le
besoin est bien établi, il est bon de
montrer son intérét pour les victimes en
se rendant sur les lieux pour s’assurer
que Ie produit est utilisé correctement et
de maniere sécuritaire.

2) I1 est important d’étre autonome
lorsqu’on se rend sur les lieux d’un
sinistre. Vous pourriez devoir prendre
vos propres dispositions en ce qui
concerne 1’hébergement, les déplace-
ments et la nourriture, pour vous et le
personnel qui vous accompagne.

3) Le chOomage est actuellement un
probléme en Californie et dans le reste
des Ftats-Unis. Les employés tempo-

raires devraient étre embauchés sur
place.

4) Prenez garde aux restrictions
locales. En Californie, tous les entre-
preneurs DOIVENT détenir un permis
de I’Etat. On rappelle réguliérement
aux résidents qui veulent engager un
constructeur de s’assurer qu’il posséde
un permis avant de conclure 1’affaire.

Pétrole et gaz aux Philippines

La Section commerciale de Manille,
aux Philippines, a préparé récemment
un profil du secteur du pétrole et du gaz
naturel aux Philippines. Le pays con-
nait une reprise des activités d’explora-
tion depuis une série de découvertes
remarquables réalisées ces cing der-
niéres années. Plusieurs entreprises
prévoient dépenser en 1994 prés de
130 millions $ US pour forer jusqu’a
18 puits de pétrole, et la pétrolicre
d’Etat prévoit forer 45 puits géo-
thermiques. Les dépenses annuelles
d’exploitation dans le cadre de ces pro-
Jets devraient a elles seules atteindre
600 millions $ d’ici 1995.

Le pétrole importé compte pour la
plus grande part de la consommation
commerciale d’énergie aux Philippines
(47 9% en 1992), au coiit de 2 milliards
par année. Le gouvernement philippin
s’estengagé aréduire la dépendance du
pays envers les importations en exploi-
tant 3 fond les ressources pétrolieres
natio