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» EN MANCHETTE

Vous jouez gros et rien ne va plus!

Lorsqu’on fait des affaires & I'étranger, les choses ne se
déroulent pas toujours comme prévu. Qu'il s'agisse de
mauvaise volonté, de malchance ou de problémes de
communication, les ententes commerciales échouent parfois.
Comment les entrepreneurs peuvent-ils résoudre leurs
différends sans avoir a se présenter devant les tribunaux? Une
bonne solution s’offre a eux. voir page 3

C’est I'emplacement qui compte

Répondez rapidement. Que sont Hefei, Kunming et Wuhan?
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~ » AUSSI DANS CE NUMERO

» Le puissant rugissement des
pays baltes
Depuis plusieurs années déja, les
économies de la Lettonie, de la
Lituanie et de I'Estonie tournent 4 plein
régime. Depuis leur adhésion a I'Union
européenne en 2004, ces pays affichent
le plus fort taux de croissance de tous les
pays membres. voir page 5

» Des canneberges qui
se démarquent
Les Mohawks de Wahta, en Ontario,
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facteur clé pour les entrepreneurs canadiens.  voir page 9

commerciaux du Canada.  voir page 7

Le mantra gagnant d’une

enfrepreneure » Une entreprise ontarienne

entrevoit des gains potentiels
A mesure que le Mexique continue de

Si vous demandez a Tanya Shaw Weeks ce qu'il faut faire

pour réussir sur le marché mondial, elle vous répondra qu'il
faut poser le plus de questions possible, tout le temps. consolider sa position dans la chaine
M Weeks, présidente et directrice générale de Unique Patterns d'approvisionnement mondiale, des

Design Ltée, sait de quoi elle parle. voir page 4 fabricants de toute sorte s'y érablissent
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D ACTUALITE COMMERCIALE

Une entreprise de biotechnologie
ayant trouvé son catalyseur

Lorsqu'ils ont fondé Zymeworks, en 2004, Ali Tehrani et son équipe
n’éraient pas certains que leur jeune et petite entreprise pourrait
attirer l'attention des grands joueurs de I'industrie californienne des
biotechnologies. Apres seulement trois ans
d’activité et avec un peu d’aide du Service
des délégués commerciaux du Canada, le
logiciel de simulation moléculaire de
I'entreprise de Vancouver est aujourd hui
plus visible que jamais.

Zymeworks se spécialise dans le
développement d’enzymes industrielles
répondant a des besoins précis, ainsi que
dans la conception d’applications tirées d’un
logiciel de simulation moléculaire.

« Les enzymes sont des molécules
protéiques naturelles agissant comme
catalyseurs dans les réactions
biochimiques, explique M. Tehrani,
président-directeur général de Zymeworks.
Par contre, dans les industries de
fabrication, la quasi-totalité des procédés
repose sur une ou plusieurs réactions chimiques.
Traditionnellement, ces réactions sont obtenues au moyen de
catalyseurs chimiques artificiels qui sont toxiques et énergivores et
dont les cotits de conservation et d’élimination sont élevés. »

M. Tehrani insiste sur le fait que les enzymes constituent la
meilleure solution de rechange aux catalyseurs chimiques, car
elles permettent de réduire les cotits et 'impact sur
environnement tout en améliorant de facon considérable la
pureté et la qualité des produits.

Dans I'industrie des pates et papiers, par exemple, les agents
chimiques utilisés pour fabriquer du papier sont généralement
composés de dioxyde de chlore, lequel peut s'infiltrer dans les sols
et les réseaux d’alimentation en eau. Grace a la technologie mise
au point par Zymeworks, un réactif de blanchiment toxique peut
étre remplacé par une enzyme naturelle qui aura les mémes
résultats, sans pour autant nuire aux écosystemes.

Un catalyseur de changement
Le développement d’un bon produit est une chose, mais la vente
de ce produit en est une autre.

Selon M. Tehrani, il peut étre intimidant de faire des
démarches auprés d’entreprises de biotechnologie de la Californie,
berceau des entreprises les plus importantes et les plus évoluées du
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En 2004, Ali Tehrani a fondé Zymeworks,
une entreprise de biotechnologie qui a
bénéficié de I'aide du Service des délégués
commerciaux.

monde dans le domaine des biotechnologies. Bien sfir, on peut
envoyer des documents promotionnels, mais ceux-ci n'aboutiront
généralement par sur le bureau des personnes clés.

Pour M. Tehrani, c’est a cette étape que le Service des délégués
commerciaux a été indispensable. De fait, 'approche proactive des
délégués commerciaux, qui sont entrés en contact avec l'entreprise
lors d’une activité axée sur le commerce,
commence 2 porter ses fruits.

« Le Service des délégués commerciaux
nous a mis en contact avec les bonnes
personnes, et c’est ce qui nous ouvre des
portes aujourd’hui. Le choix est simple : vous
pouvez payer un ou deux bons employés
travaillant 2 temps plein au développement
des affaires ou tout simplement recourir
gratuitement a I'aide d’un professionnel
qualifié du Service des délégués commerciaux,
qui vous fournira des renseignements et vous
mettra en contact avec d’autres personnes.
Vous économiserez ainsi temps et argent, ce
qui vous permettra de mettre davantage
I'accent sur les réunions d’affaires. »

Zymeworks est en bonne voie de concéder
des licences pour la production et 'utilisation
des enzymes dont elle a la propriété exclusive. Lentreprise
envisage également d’établir des partenariats stratégiques avec des
entreprises de produits chimiques et de produits pharmaceutiques
existantes pour la réalisation d’activités de recherche, de
développement et de commercialisation.

M. Tehrani est d’avis que des entreprises californiennes telles
Diversa, Genencor International et Biomarin sont celles qui créent
les tendances dans le monde de la biotechnologie industrielle.

« Ces entreprises sont la preuve qu'il y a de I'argent a faire
dans ce domaine. Létablissement de relations avec ces entreprises
est un gage de crédibilité sur le marché et aupres des
investisseurs », poursuit M. Tehrani.

11 ajoute que sans parler des économies de temps et d’argent,
la crédibilité que confere le Service des délégués commerciaux est
trés utile aux entreprises souhaitant faire des affaires a I'extérieur
du Canada.

« Il existe en Californie des joyaux cachés, et sans 'aide
d’experts, il serait difficile pour des groupes non américains de les
repérer. Le Service des délégués commerciaux constitue pour les
entreprises canadiennes la meilleure passerelle vers les partenaires
d’affaires et les débouchés intéressants. »

Renseignements : www.infoexport.gc.ca et
www.zymeworks.com. 4
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Des canneberges qui se démarquent

Iroquois Cranberry Growers, entreprise détenue et exploitée par les
Mohawks de Wahta, au centre de 'Ontario, a commencé par
planter des vignes sur une demi-acre dans les années 1960.
Aujourd’hui, 'exploitation s'étend sur plus de 68 acres et offre de
plus en plus de possibilités d’emploi aux membres de la collectivité.

Bien que Iroquois Cranberry Growers vende son principal
produit, des canneberges fraiches et congelées, sur le marché
mondial depuis quelque temps déja, I'entreprise repere et tire
profit de nouveaux marchés pour ses produits a valeur ajoutée avec
I'aide du Service des délégués commerciaux du Canada.

Tout a commencé en 2001, alors que Linda Commandant,
directrice de la commercialisation, sapprétait a participer a SIAL
Montréal, un des plus prestigieux salons commerciaux annuels du sec-
teur de 'alimentation. Avant 'ouverture du salon, M™ Commandant
a eu l'occasion de faire un peu de promotion aupres de délégués
commerciaux qui se réunissaient a Ottawa.

« Jai apporté des échantillons de nos produits a la réunion
afin qu'ils puissent se familiariser avec notre entreprise avant le
salon, et C'est ainsi que tout a commencé. »

A partir de discussions dans le cadre du salon commercial,
M™ Commandant a noué des relations de travail avec les délégués
commerciaux ayant des clients qui s'intéressent aux canneberges.
Elle mentionne que la Pologne est le marché le plus prometteur

dans 'immédiat.

« Les délégués commerciaux connaissent
mieux le marché que moi, et ils peuvent
me dire si mes impressions sont justes »,
affirme Linda Commandant d’Iroquois
Cranberry Growers.

« Le délégué commercial avait de bons contacts avec un
acheteur intéressé par notre jus. Nous sommes en train de définir
la taille, le prix et 'emballage qui conviennent le mieux a ce
marché. Dans les relations internationales, la confiance prend un
certain temps 2 s'établir. Il faut se rencontrer, explorer en détail les
possibilités de collaboration et expliquer ce que I'on a a offrir
avant que les ententes d’approvisionnement soient conclues. Le
Service des délégués commerciaux a aidé notre entreprise tout au
long du processus. »

M™ Commandant adopte une approche méthodique pour
repérer les clients éventuels. Elle se concentre sur I'industrie
des aliments santé et étudie les tendances relatives aux

produits haut de gamme.
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« Jeffectue d’abord des recherches de mon c6té. Quand je me
sens préte a établir des contacts sur un nouveau marché, je
communique avec le Service des délégués commerciaux, qui agit en
quelque sorte comme un mécanisme de frein et de contrepoids. Les
délégués commerciaux connaissent mieux le marché que moi, et ils
peuvent me dire si mon raisonnement est bon, si mes impressions
sont justes. »

Mm™ Commandant est trés satisfaite de la rapidité avec laquelle
le Service des délégués commerciaux répond a ses demandes.

« Méme s'ils ne connaissent pas la réponse, ils communiquent
avec moi tout de suite et me disent combien de temps il leur faudra
pour 'obtenir. Je conseille a tous ceux qui envisagent I'exportation
de s'adresser au Service des délégués commerciaux avant d’engager
des dépenses et de se renseigner sur la situation réelle du marché
avant méme d’investir. »

En ce qui a trait aux marchés émergents, M™ Commandant
lorgne du c6té de I'Asie du Sud-Est. « Compte tenu de I'intérét
marqué 2 I'égard de la santé et des aliments santé, notre jus de
qualité supérieure, pur et sans sucre, avec ses bienfaits pour la
santé, devrait séduire les consommateurs. »

Pour ce qui est de I'avenir, elle indique que Iroquois Cranberry
Growers cherche une fagon abordable de participer 4 un plus grand
nombre de salons commerciaux internationaux. Dans le secteur de
P’alimentation, deux salons majeurs ont lieu chaque année et
attirent tous les acheteurs importants.

« Si vous 'y participez pas, vous disparaissez du paysage
international », explique M™ Commandant.

Renseignements : Service des délégués commerciaux
(www.infoexport.gc.ca) ou Linda Commandant, Iroquois
Cranberry Growers, tél. : 705-762-2354, courriel :
Linda@iroquoiscranberries.com, site Web :

www.iroquoiscranberries.com. 4
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Une entreprise ontarienne entrevoit
des gains potentiels

Les entreprises canadiennes qui investissent au Mexique le font
parce qu'elles savent que cela augmentera leur chiffre d'affaires.

A mesure que le Mexique continue de consolider sa position
dans la chaine d’approvisionnement mondiale, des fabricants de
toute sorte s’y établissent pour tirer parti d’une main-d’ceuvre
abondante, de cofits de production moins élevés et, surtout, de la
proximité du reste de I’Amérique du Nord. Leurs fournisseurs sont
de plus en plus nombreux 4 suivre leur exemple.

Cette tendance est plus prononcée dans I'industrie de
I'automobile, ce qui n'est guére surprenant, compte tenu du degré
d’intégration entre les fabricants et les fournisseurs de ce secteur.
Les principaux constructeurs de véhicules automobiles ont fait
savoir qu'ils souhaitaient que leurs partenaires se rapprochent de
leurs usines mexicaines. Des entreprises comme Magna, Dofasco
et d’autres n'ont pas tardé a réagir.

Clest également le cas de Samuel Manu-Tech Inc., une société
canadienne cotée en bourse ayant un chiffre d’affaires d'un
milliard de dollars, spécialisée en métallurgie et en plasturgie, et
comptant quelque 60 installations au Canada et aux Etats-Unis.

Samuel Manu-Tech s’intéresse au marché mexicain depuis
1999. Lorsqu’un client de longue date, fabricant de véhicules
établi A Saltillo dans le Nord-Est du pays, lui a demandé en
2005 d’ouvrir une usine de production de tubes en acier
inoxydable 4 proximité de ses propres installations, Samuel
Manu-Tech a sauté sur 'occasion, car cela allait lui permettre
d’élargir le champ d’action de ses installations canadiennes

plutét que de le réduire.

Dans la voie rapide

La nouvelle entreprise mexicaine, Tubos Samuel de México, est
une filiale d’Associated Tube Industries (ATT); toutes deux sont
des divisions de Samuel Manu-Tech.

« Comme nous avions commencé a nous renseigner sur le
Mexique en 1999, nous étions déja bien au courant de la situation
a Saltillo, indique Scott Sweatman, président d’ATL.

Selon ce dernier, la société attendait plus ou moins que la
bonne occasion se présente.

« Bien stir, nous pourrions fabriquer les produits demandés
dans notre usine de Markham, mais les frais de transport seraient
trop élevés, et notre client tenait a ce que les produits soient
disponibles 4 proximité. Le projet mexicain coincide avec les buts
de la société, qui veut élargir son champ d’action et obtenir un

bon rendement des capitaux investis. »
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Lusine mexicaine ne représente pour I'instant qu'une
extension des activités de 'entreprise. La distance par rapport a
I'usine canadienne de Markham est telle que chaque établissement

dessert un marché régional distinct.

Une information ponctuelle
En 2005, Samuel Manu-Tech s’est adressée au Service des délégués
commerciaux pour se renseigner au sujet de I'investissement direct

au Mexique. Scott Sweatman dit avoir requ d’excellents

renseignements du consulat général 2 Monterrey.

Photo de I'’AP/L.M. Otero

Une ouvriére emballe des composants de ceintures de sécurité dans
une maquiladora de Reynosa au Mexique. Les usines appelées
magquiladoras importent des matériaux en franchise de droifs et de taxes
en vue de I'assemblage ou de la fabrication, et réexportent ensuite le
produit assemblé.

David Valle, délégué commercial du Canada, explique :

« Nous leur avons fourni des renseignements sur les mesures
incitatives disponibles, les contacts au sein du secteur public,
les salaires et la rémunération, le cofit des batiments, les services
d’utilité publique —, C’est-a-dire tout les détails dont Samuel
Manu-Tech avait besoin pour la planification concrete d’'une
implantation 2 long terme au Mexique, largement axée sur une
croissance continue. »

David Valle ajoute que I'exemple de Samuel Manu-Tech
devrait inciter d’autres entreprises canadiennes dans d’autres )
secteurs — les technologies de fabrication de pointe, la plasturgie,
la fabrication de moules et d’appareils, voire méme I'aérospatiale
— 2 tenter I'expérience.

« Le Mexique est un maillon clé de la chaine d’approvi-
sionnement mondiale, et le Canada est bien placé pour se tailler
une part de ce marché. »

Renseignements : www.infoexport.gc.ca/mx et

www.samuelmanutech.com. 4
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) ACTUALITE COMMERCIALE

Des emplacements de premier ordre
pour les affaires en Chine

Shanghai, Beijing et Guangzhou forment ensemble le centre
névralgique du commerce en Chine. Ces grandes villes artirent les
plus importantes entreprises du monde entier, mais comme les
cotits ne cessent d'y augmenter, les entrepreneurs cherchent
d’autres emplacements ot s’établir.

Un nouveau balado de CanadExport examine la progression
des villes chinoises de moyenne envergure et I'incidence que leur
classe moyenne montante aura sur les entrepreneurs canadiens qui
visent le marché chinois.

Profitez de I'expérience de Michael Budman, cofondarteur de
Roots Canada, figure emblématique du commerce de dérail au
Canada, qui vient tout juste d’entreprendre son expansion dans
toute la Chine grice a 'ouverture de 90 magasins.

Les auditeurs seront sans doute aussi surpris d’apprendre a
quel point la société Nebur-King Coffee de Vancouver prend de
I'essor en Chine. Elle a établi quelque 20 cafés dans les grandes
villes chinoises, mais prévoit en outre importer des bovins laitiers
canadiens, ouvrir une banque et exploiter une plantation de thé de
1 000 acres dans ce pays.

Pour replacer les choses dans leur contexte, I'animateur
Michael Mancini s’entretient avec Robert Kalafsky, professeur de

Obtenez un titre professionnel en
commerce international

Le Forum canadien pour la formation en commerce international
(FITT) a reconnu quatre cours en commerce international offerts a
I'Université Ryerson aux fins de I'agrément professionnel des
spécialistes en commerce international.

Cette université se joint ainsi 2 26 autres partenaires de
I'éducation dans I'ensemble du Canada qui offrent des programmes
reconnus menant au titre de professionnel accrédité en
commerce international (PACI). Parmi ces partenaires
figurent notamment les universités de Calgary, de
Lethbridge et de la Saskatchewan, ainsi que les colleges
Seneca et Fanshawe en Ontario et le Nova Scotia
Community College.

Les étudiants de Ryerson qui auront terminé avec succes les
cours de commerce international, de marketing, de droit et de
gestion pourront ainsi se voir accorder des équivalences leur permet-
tant d’obtenir plus rapidement le titre de PACI accordé par le FITT.

Le FITT est le seul organisme au Canada habilité a décerner le

titre de PACI, qui atteste des compétences et de I'expérience d’une
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Une investisseure se réjouit de la hausse du prix des actions & la
bourse de Kunming en Chine. La ville a été revitalisée dans le cadre d'une
campagne visant & favoriser |'investissement dans les régions reculées de
I'Ouest du pays.

géographie économique 2 I'Université du Tennessee. M. Kalafsky
est un expert en géographie économique et industrielle, en
commerce international et en fabrication. Il a offert ses conseils
2 Manufacturiers et Exportateurs du Canada, la principale
association canadienne de commerce et d’investissement.

Pour conclure, Andrew Smith et Francois Rivest, délégués
commerciaux principaux respectivement de I'ambassade du
Canada 2 Beijing et du consulat général du Canada 2 Hong Kong,
donnent de précieux conseils sur la maniére de faire des affaires en
Chine et sur la fagon dont le Service des délégués commerciaux du
Canada peut aider les entrepreneurs a devancer la concurrence.

Renseignements : www.canadexport.gc.ca/balados. 4

personne dans le domaine du commerce international. Il sagit du plus
haut niveau d’agrément professionnel accordé au pays.

Etabli en 1992, le FITT a pour mission de fournir la formation
et les outils nécessaires pour accroitre la part canadienne des marchés
d’exportation. Il a permis d’améliorer la qualité de la formation en
commerce international en établissant des normes nationales pour les
spécialistes en commerce international.

Les personnes qui désirent obtenir le titre de PACI doivent
satisfaire aux exigences scolaires du programme FIT Thabiletés,
posséder au moins une année d’expérience de travail dans un
environnement de commerce international et se soumettre
a un examen professionnel.

4 Les praticiens du commerce reconnaissent que
L% e titre de PACI est décerné a des professionnels
] du commerce international hautement qualifiés
‘ et branchés sur les réalités du contexte dans
lequel s?pﬁitique le commerce mondial aujourd’hui. Selon
eux, le titre confirme les compétences élevées que les
employeurs recherchent et dont ils ont besoin pour jouir d’un
avantage sur le marché international.

Renseignements : www.fitt.ca. 4
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Don’t miss out on the new e-version of

CanadExport. Visit us online at
www.canadexport.gc.ca

to subscribe or complete the attached form.

Ne manquez pas la nouvelle version électronique

de CanadExport. Pour vous abonner, rendez-vous
en ligne & WWW.canadexport.gc.ca

ou remplissez le formulaire ci-contre.
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Subscribe to our email edition

Simply tear out this card, write your email address and return it to us by mail or fax it to
(613) 992-5791. Alternatively, email us at canad.export@international.gc.ca.
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We would be pleased to add your email address to our mailing list.
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