
Il est à a fois stimulant et 
inspirant de revenir sur les 

faits marquants de l’année 
qui s’est écoulée depuis que 
j’assume les fonctions de 
secrétaire d’État aux Affaires 
étrangères, au Commerce 
international et aux Sports. Je 

me réjouis d’avoir ainsi eu l’occasion de rencontrer 
tant de femmes d’affaires dynamiques, au Canada et à 
l’étranger. J’ai également pu entrer en contact avec de 
nombreux groupes de femmes d’affaires prospères, 
qui s’emploient à stimuler les relations commerciales 
mondiales.  

Le message est clair : partout, les femmes sont très 
désireuses de faire des affaires au-delà des frontières. 
La mission commerciale que j’ai dirigée en Jamaïque 
et à la Barbade cette année, en compagnie de 15 
remarquables femmes d’affaires canadiennes (voir 
page 2), l’a clairement démontré. Cette mission 
a permis de mettre en rapport des entreprises 
canadiennes avec des sociétés locales. Ayant moi-
même déjà été chef d’entreprise, je sais que ces 
contacts personnels sont essentiels pour instaurer la 
confiance et nouer des liens commerciaux.

Je continue d’appuyer vigoureusement les initiatives 
destinées à encourager plus de Canadiennes à 
faire des affaires à l’échelle internationale et à les 
aider à cerner et à éliminer certains des obstacles 
particuliers auxquels elles font face. Je remercie 
tout particulièrement les exportatrices qui ont pris 
le temps de nous faire part de leurs réflexions à 
l’occasion des consultations nationales que nous 
avons menées. La page 7 décrit certaines activités que 
nous avons entreprises par la suite. 

Inspirez-vous des femmes auxquelles ces pages ont 
été consacrées, profitez de la foule de ressources 
énumérées afin de mondialiser votre entreprise, 
et faites partie de l’énergie croissante des femmes 
d’affaires dans le monde entier! 

Helena Guergis
Secrétaire d’État aux Affaires étrangères, au Commerce 
international et aux Sports 

Le Canada relève le défi de 
l’adaptation à une économie 

mondiale grâce à sa Stratégie 
commerciale mondiale. Ce plan 
d’action ciblé vise à faire de notre 
pays un partenaire de choix pour les 
entreprises étrangères en permettant 
de négocier un meilleur accès aux 

marchés internationaux et en ouvrant aux entreprises 
canadiennes des débouchés de plus en plus nombreux  
à l’échelle mondiale. 

Dirigée par la secrétaire d’État Helena Guergis, la 
mission commerciale de femmes d’affaires canadiennes 
en Jamaïque et à la Barbade organisée en janvier (voir 
page 2) en est un exemple. Je tiens à féliciter les femmes 
chefs d’entreprise qui y ont pris part et ont relevé le défi 
de faire des affaires à l’extérieur de nos frontières.

L’Amérique latine et les Caraïbes faisant de plus en  
plus partie de la culture, de la société, des politiques et 
de l’économie du Canada, la reprise du dialogue avec 
nos partenaires de toute cette région constitue un objectif 
prioritaire. Les Amériques sont un élément clé des plans 
d’action du Canada en matière de commerce  
et d’investissement et deviennent rapidement une  
partie cruciale de nos programmes et initiatives de 
politique étrangère. Par exemple, nous avons récemment 
conclu des négociations sur un accord de libre-échange 
avec le Pérou, et des pourparlers sont en cours sur  
des accords de libre-échange avec plusieurs autres pays  
des Amériques. 

Alors que nous poursuivons sur la lancée de notre 
nouvelle stratégie pour les Amériques, les connaissances 
et le travail acharné des délégués commerciaux du 
Canada sur le terrain seront d’une aide inestimable 
pour contribuer au succès d’entreprises comme la vôtre 
sur les marchés d’Amérique latine et des Caraïbes. 
Je vous invite à avoir recours à leur expertise et aux 
autres précieuses ressources que vous trouverez dans 
le présent numéro, car rien ne remplace une solide 
stratégie d’exportation. Le Canada a besoin de plus 
d’« ambassadrices du commerce », aussi bien dans les 
Amériques qu’ailleurs dans le monde. 

David Emerson
Ministre du commerce international et ministre de  
la porte d’entrée du Pacifique et des Olympiques de  
Vancouver-Whistler

PrintemPs 2008

Percez sur des 
marchés que vous 
n’auriez jamais 
imaginé atteindre.
Les femmes d’affaires 
et le commerce 
international peut vous 
y aider.

La participation au gala des 
Manufacturiers et Exportateurs 
du Canada (MEC) organisé à 
la Barbade pour commémorer 
le centenaire de la présence 
du Service des délégués 
commerciaux du Canada 
dans les Caraïbes a été un 
fait marquant de la Mission 
commerciale de femmes 
d’affaires canadiennes menée 
en 2008, à la Barbade et en 
Jamaïque. Se reporter à la page  
2 pour plus d’informations. 

www.
femmesdaffairesencommerce

.gc.ca
La source d’information complète 
des exportatrices. Consultez-la 
aujourd’hui et marquez-la d’un 
signet pour l’avenir!

Voir page 7



2 Les femmes d’affaires et le commerce international

En prenant l’avion pour la Jamaïque 
et la Barbade, en janvier 2008, les 15 
Canadiennes qui participaient à la mission 
commerciale de femmes d’affaires 
n’imaginaient pas que cette dernière 
porterait fruit aussi rapidement. « Cette 
expérience a vraiment dépassé mes 
attentes, a déclaré mme Fariba Anderson, 
associée directrice du Manta Group, une 
société de Toronto offrant des services 
de conseil en gestion, qui s’était laissée 
séduire par une invitation à participer 
à une mission destinée à de petites 
entreprises et à en apprendre davantage 
sur un nouveau marché potentiel. J’ai 
appris quelque chose de nouveau tous 
les jours et de chaque personne que j’ai 
rencontrée. » Son entreprise collabore 
déjà avec une société de la Barbade en 
vue de réaliser un projet d’amélioration 
des processus pour un client local 
potentiel. 

Continuer sur sa lancée
Dirigée par la secrétaire d’État Helena Guergis, 
cette initiative s’inscrivait dans le prolongement 
des missions commerciales de femmes d’affaires 
similaires menées au cours des dix dernières 
années et a permis de promouvoir les intérêts 
du Canada dans les Caraïbes. La Jamaïque et la 
Barbade sont membres de la Communauté des 
Caraïbes (CARICOM), avec laquelle le Canada 
négocie un accord de libre-échange qui créera 
de nouveaux débouchés pour les entreprises du 
Canada et de cette région.

La mission commerciale comprenait des 
séances plénières, des visites d’entreprises et des 
rencontres individuelles avec des partenaires et 
des clients locaux potentiels. « Les organisateurs 
nous ont permis de prendre contact avec un très 

grand nombre de personnes, a précisé  
Mme Shelley Gares, VP, Courtage en douane, 
UPS Canada, de Mississauga. Je ne crois pas que 
nous aurions été en mesure de le faire si nous 
étions allées dans un pays étranger pour y faire 
des affaires pour la première fois. »

Les participantes ont également assisté à un  
gala organisé par les Manufacturiers et 
Exportateurs du Canada (MEC) à la Barbade 
pour commémorer le 100e anniversaire du 
Service des délégués commerciaux du Canada 
(SDC) dans les Caraïbes. Conférencière 
principale à cette occasion, Mme Guergis a mis 
l’accent sur l’envergure considérable des activités 
du SDC, qui est actif dans plus de 150 villes du 
monde entier et fournit au milieu des affaires 
canadien des renseignements commerciaux et des 
services relatifs à l’exportation. 

Des séances interactives 
fructueuses 
Outre le gala des MEC et les occasions de 
réseautage, la mission a compris aussi des séances 
où les participantes ont pu discuter des débouchés 
avec les délégués commerciaux du Canada en 
poste dans les pays voisins des Caraïbes.  
« Rencontrer ces personnes et comprendre 
l’influence du gouvernement canadien ont 
constitué l’un des moments les plus marquants, 
a déclaré Mme Zoreena Abas de Tezuma Labs, 
de Toronto. Ils nous ont pris des rendez-vous que 
nous n’aurions jamais été en mesure d’obtenir. 
Au Canada, nous n’avions pas vraiment idée de 
la place importante que nous occupons sur le 
marché international, ce qui est devenu vraiment 
évident quand nous sommes arrivées dans les 
Caraïbes. »

Pour Mme Pernille Fischer Boulter, de Kisserup 
International Trade Roots Inc., de Halifax, il est 
important de reconnaître que le gouvernement 
canadien mène ce genre d’initiatives afin de 
promouvoir l’image de marque du Canada dans 
le monde. « En y participant, nous contribuons à 
faire comprendre que le Canada désire ouvrir ses 
portes, a-t-elle déclaré, ajoutant que sa société de 
conseil en bénéficie déjà. Nous négocions avec 
trois agences de Jamaïque et de la Barbade afin 
d’offrir une formation commerciale. » 

« Si vous avez l’occasion de participer à l’une  
de ces missions, n’hésitez pas!, conseille Mme 
Abas aux femmes d’affaires. Elle ouvrira vos 
horizons et élargira votre vision. À mon retour, 
je me suis rendue compte que j’étais passée au 
niveau supérieur! »  

PROCHAINES MISSIONS 
COMMERCIALES
… COnÇUes tOUt PArtiCULiÈrement 

POUr Les Femmes 

Philadelphie et new York, du 25 juin au  
1er juillet 2008 – Mission de femmes 
d’affaires dans le secteur agroalimentaire, 
dirigée par la secrétaire d’État Helena 
Guergis; information : Mme Beth Pomper, 
beth.pomper@international.gc.ca

monterrey, mexique, du 21 au 24 octobre 
2008 – Organization of Women in 
International Trade (OWIT – Organisation 
des femmes dans le commerce  
mondial); information : Mme Gail Morris,  
gmorris@tradepartners.ca,  
www.owit-toronto.ca

Chine, du 21 au 31 octobre 2008 – 
Notamment à Shanghaï, Beijing et Hong 
Kong; information : Mme Carla Kearns, The 
Mandarin School,  
info@themandarinschool.com  
www.themandarinschool.com

« Ces missions commerciales sont 
efficaces, car elles donnent aux 
femmes une excellente occasion 
de s’implanter sur des marchés 
dominés par les hommes. »

  Mme Mela Ganesh,  
Caribbean Guest Supply

La mission commerciale ouvre des portes 

 
Les participantes à la mission 
commerciale de femmes d’affaires 
canadiennes 2008, que l’on voit ici à une 
activité de réseautage en Jamaïque, ont 
eu un programme bien rempli. 

Les résultats se font déjà sentir!
Pourquoi les missions commerciales 
devraient-elles faire partie de votre 
stratégie d’exportation? Les participantes 
à la mission en Jamaïque et à la Barbade 
menée en janvier 2008 nous font part des 
avantages qu’elles en ont tiré :

«  Ce qui m’a convaincue, c’est la 
crédibilité instantanée que cette 
mission m’a donnée. Elle m’a ouvert 
des portes et m’a permis de rencontrer 
des vétérinaires et de présenter mon 
produit. »   
Mme Peggy van Dam, de la société Urban 
Puppy Inc. 

«  Cette mission s’est avérée une  
formidable expérience d’apprentissage. 
Vous ne savez jamais qui vous allez 
rencontrer ni ce que vous allez 
apprendre. »    
Mme Sherri Stevens, du groupe Stevens 
Resource. 

«  Cette visite à la Barbade m’a fait prendre conscience de l’existence d’un  
village planétaire – une idée qu’il nous faut embrasser en tant que Canadiens. » 
       Mme Zoreena Abas 
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Des femmes entrepreneures de la côte est 
se préparent à une mission commerciale 
aux États-Unis
Des femmes dirigeant des entreprises de l’industrie alimentaire du 
Canada atlantique ont participé à une formation sur l’exportation 
en mars 2008, à Halifax, en 
prévision de la Mission de 
femmes d’affaires dans le 
secteur agroalimentaire qui 
aura lieu à Philadelphie et à 
New York ce printemps. Cette 
séance de formation faisait 
partie de l’Initiative Femmes 
exportatrices 2008, mise sur pied 
par la division de la Nouvelle-
Écosse des Manufacturiers et 
Exportateurs du Canada (MEC), avec l’aide financière de l’Agence 
de promotion économique du Canada atlantique (APECA). Il s’agit de 
la troisième mission commerciale s’inscrivant dans le cadre de cette 
Initiative, dont une s’est rendue à Boston dans le passé.

Une mission commerciale au Canada tisse des liens  
entre des femmes du monde entier
Vingt-cinq femmes venues de treize pays en développement d’Asie, d’Afrique et d’Amérique 
du Sud, qui sont exportatrices dans le secteur des services et représentent également des 
groupes d’entreprises appartenant à des femmes dans leurs pays respectifs, ont participé à 
Bridges Across Borders (www.global-links-network.com/bridges – Des ponts par-dessus les 
frontières), une mission commerciale menée au Canada en mai 2007. Organisée par le Centre du 
commerce international, de Genève, la mission leur a permis de nouer des liens avec des femmes 
entrepreneures, des contacts et des organisations de femmes d’affaires du Canada.

Le Canada a été à 
l’honneur lors du 16e 
Congrès mondial annuel 
de l’Organization of 
Women in International 

Trade (OWIT), qui s’est tenu à Miami en octobre 2007. Le Prix 
de membre de l’année de l’OWIT, qui rend hommage au 
leadership et à la vision, a été décerné à Mme Leann Hackman-
Carty du Canada [en haut à droite], ancienne présidente de 
l’OWIT International et membre fondateur de la section de 
Calgary, par Mme Lilia Navarette, l’actuelle présidente de cet 
organisme [en haut à gauche]. Au nombre des conférencières 
invitées, mentionnons la secrétaire d’État Helena Guergis. La 
consule générale du Canada à Miami, Mme Marcy Grossman, a 
organisé une soirée spéciale pour les déléguées canadiennes. 
Par ailleurs, une délégation de femmes entrepreneures venues 
d’Asie, d’Afrique et d’Amérique latine [ci-dessous] a participé 
à un atelier préparatoire, parrainé par l’Agence canadienne 
de développement international et le Bureau de promotion du 
commerce du Canada, auquel le MAECI a aussi pris part.

Bilan de l’année
FAITS MARQUANTS DES INITIATIVES COMMERCIALES DESTINÉES AUX FEMMES 

Des Canadiennes 
se distinguent à 
miami

De nouveau en voyage? 
Consultez Journeywoman Travel Tip Newsletter à l’adresse 
www.journeywoman.com, afin de découvrir les conseils que 
vous donnent des voyageuses avisées.

Célébration de la femme dans le monde
Women in Film & Television-Toronto (www.wift.com – Les femmes dans 
l’industrie du film et de la télévision - Toronto), en partenariat avec le ministère 
des Affaires étrangères et du Commerce international (MAECI), a rendu 
hommage au talent exceptionnel des femmes cinéastes dans le monde lors de 
la WIFT International Short Film Showcase (Présentation internationale de 
courts métrages de WIFT), organisée à l’occasion de la Journée internationale 
de la femme, le 8 mars 2007, à l’Office national du film à Toronto. Onze courts-
métrages canadiens et étrangers ont été présentés à cette occasion.

Une championne de la cause des femmes dans le 
commerce reçoit un prix prestigieux 
La section de Toronto de l’Organization of Women in International Trade (OWIT)  
(www.owit-toronto.ca) a décerné le Prix JoAnna Townsend 2007 à la consultante 
Betty Wood, afin de souligner le travail remarquable que cette dernière accomplit 
depuis de nombreuses années en tant que championne de la participation des femmes au 
commerce pour encourager celles-ci à prendre de l’expansion à l’échelle mondiale. Ce prix 
honore la mémoire de JoAnna Townsend, qui a mené des initiatives novatrices pour les 
femmes lorsqu’elle dirigeait au MAECI le portefeuille commercial consacré à celles-ci, 
avant sa mort prématurée, survenue en 2004, des suites d’un cancer. Mme Wood [deuxième 
à partir de la gauche] est entourée de Mme Ida Townsend [à gauche], la mère de JoAnna 
Townsend, et des deux filles de celle-ci, Geneviève et Meghan Friesen. La cérémonie de 
remise des prix a été parrainée par le MAECI.



Dans l’exportation depuis : 10 ans
Ventes à l’exportation : 40 %
Marchés d’exportation : plus de 45 pays

Halifax (Nouvelle-Écosse)  
Tél. : 902-405-3880

Courriel : pfb@kisserup.com
www.kisserup.com

Mme Pernille Fischer Boulter 
présidente et directrice générale
Kisserup International Trade Roots Inc.

Winnipeg (Manitoba)
Tél. : 204-992-2314
Courriel : info@thedcbgroup.com
www.thedcbgroup.com
Dans l’exportation depuis : 14 ans
Ventes à l’exportation : 70 %
Marchés d’exportation : États-Unis 

directrices, The DCB Group

Mmes Debra Belinsky et 
Cheryl Benson-Guanci

DesCriPtiOn : Formation en 
commerce international et 
développement des exportations 
pour aider les entreprises à maximiser 
leurs profits sur le marché mondial.  

Prix : Prix Femme d’excellence 2007 du Club progrès du Canada, section 
Halifax-Cornwallis, décerné en reconnaissance de la contribution positive dans 
la communauté et à l’échelle internationale. 

PrOFiL : Pionnière dans le secteur des technologies de l’information (TI), 
Mme Fischer Boulter dirigeait une société d’informatique en Europe avant de 
quitter le Danemark en 1998 pour s’installer au Canada, où elle a commencé 
à fournir des services de conseil aux entreprises souhaitant exporter au 
Danemark et au Groenland. Se rendant compte qu’elle pouvait tirer parti de 
ses compétences et de sa capacité à parler cinq langues, elle a fondé Kisserup. 

Elle a également siégé, de 2002 à 2008, au Conseil consultatif sur les PME qui 
relève du ministre du Commerce international du Canada.

COnseiL D’exPOrtAtiOn : « Vous pouvez suivre des cours pour 
vous préparer, mais le fait de vous lancer vraiment vous-même vous ouvre un 
monde entièrement nouveau. » 

ressOUrCes reCOmmAnDÉes : Service des délégués  
commerciaux (« Excellente aide sur le terrain »); Délégué commercial virtuel 
(« Sensationnel, parce qu’il permet d’avoir accès, 24 h sur 24, à des études de 
marché très utiles et à des nouvelles sur les salons professionnels, à des fins 
d’expansion. »); Exportsource (« Un phénoménal outil de diagnostic en ligne 
permettant d’évaluer si on est prêt à exporter. ») et Strategis (« Un moyen très 
efficace pour chercher et consulter rapidement des données sur des produits ou 
des concurrents de n’importe quel pays. ») 

DesCriPtiOn : Le groupe DCB conçoit et produit des images de marque pour le compte 
d’équipes de sport professionnelles et propose également des forfaits de divertissement 
promotionnel intégrés et novateurs destinés à être utilisés pendant les pauses commerciales, 
les mi-temps et les arrêts de jeu dans les manifestations sportives. Parmi ses clients figurent 
des organismes de sport ainsi que des équipes professionnelles de toutes les ligues 
professionnelles d’Amérique du Nord, telles que les Rays de Tampa Bay et les Blue Jays de 
Toronto de la ligue nationale de baseball.

Prix : Prix Femme entrepreneure de l’année en commerce international (2004) décerné par les Femmes 
propriétaires d’entreprises du Manitoba, section de Winnipeg.

PrOFiL : Lorsque Mme Belinsky, une ancienne joueuse de basket, et sa partenaire en affaires, Mme Benson-Guanci, 
ancienne chorégraphe, ont assisté à une partie de hockey des Jets de Winnipeg, en 1992, elles ont relevé un besoin 
de divertissement pendant les pauses commerciales qui serait susceptible d’intéresser les amateurs payants, tout 
en respectant l’intégrité et les traditions du jeu. Elles ont décroché leur premier contrat avec les Mighty Ducks 
d’Anaheim. Depuis lors, elles ont établi des bureaux au Manitoba, en Californie, en Floride et en Ontario, et 
travaillent pour des clients dans tous les sports.

COnseiL D’exPOrtAtiOn : « Le climat des affaires est différent aux États-Unis. Les décisions y sont prises 
rapidement; vous devez donc être prêtes à agir et à fournir des résultats sans tarder. »

PrinCiPAL AvAntAge : « L’exportation ouvre la voie à une foule de nouveaux contacts, d’occasions de 
réseautage et de débouchés. » 

Debra Belinsky
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Rencontrez des lauréates 

« Si nous pouvons exporter dans l’industrie des sports, qui est largement dominée par les hommes,

Mme Debra Belinsky
toutes les femmes peuvent le faire. »

canadiennes qui se distinguent 



DesCriPtiOn : Jeune entreprise du 
secteur du sans fil et pionnière en 
technologie de pointe dans la fourniture 
de contenu clé aux téléphones cellulaires, 
Amika Mobile se spécialise dans l’envoi 
d’avis essentiels par courriel, un outil 

idéal pour différentes applications, comme la sécurité du public. 
L’entreprise vend ses produits par l’intermédiaire de distributeurs, 
d’intégrateurs de systèmes et de fournisseurs de plateformes.

Prix : Prix Sarah Kirke 2007 (entrepreneure de premier plan et pionnière en 
technologie), décerné par le forum WIT de la CATA (forum des femmes en 
technologie de l’Association canadienne des technologies avancées).

PrOFiL : Innovatrice ayant fondé à deux reprises une société de haute technologie, 
Mme Abu-Hakima fait partie des rares femmes PDG d’une entreprise de technologie  
et fait figure de pionnière dans l’application pratique de l’intelligence artificielle.  
Elle détient 21 brevets internationaux en messagerie et en analyse de contenu. Elle 
a vendu à Entrust en 2004 une partie de sa première société, Amika Now!, qui 
se spécialisait dans l’analyse de courriels automatiques destinés aux usagers de 
téléphones cellulaires. Auteure prolifique, conférencière et mentor de nombreuses 
personnes, Mme Abu-Hakima enseigne également à l’Université d’Ottawa. 

OBJeCtiFs D’exPOrtAtiOn : « Prendre de l’expansion en Inde peut sembler 
aussi difficile qu’aller sur la lune, parce que ce pays est si lointain et présente tant 
de risques potentiels, mais ce marché est en plein essor et ne saurait être négligé : 
de trois à quatre millions de téléphones mobiles y sont vendus tous les mois. »

PrinCiPAL DÉFi : « Il est difficile de trouver les bons partenaires, dans notre 
cas, des distributeurs productifs et rapides. Il n’existe pas de solution miracle. 
Il faut rencontrer des personnes afin de trouver celle qui correspond le mieux à 
votre culture. » 

COnseiL D’exPOrtAtiOn : « Il est plus facile, pour bon nombre de petites 
sociétés technologiques, de s’implanter sur le marché canadien lorsqu’elles ont vendu 
quelque chose aux États-Unis. »

Saint-Laurent (Québec)
Tél. : 1-800-263-8888 ou 514-333-8282 
Courriel : manon@derme.ca 
www.derme.ca
Dans l’exportation depuis : 14 ans
Ventes à l’exportation : 35 % 
Marchés d’exportation : États-Unis, 
Singapour, Chine, Arabie saoudite

Mme Manon Pilon présidente, Europe Cosmétiques Inc.

Kanata (Ontario)
Tél. : 613-599-4445 
Courriel : suhayya@amikamobile.com 
www.amikamobile.com 
Ventes à l’exportation : 70 % 
Marchés d’exportation : Inde, Europe, 
États-Unis

Mme Suhayya (Sue) Abu-Hakima
co-fondatrice, présidente et chef de la direction, Amika Mobile Corp.

D’autres profils peuvent être trouvés sur le site suivant : 
www.femmesdaffairesencommerce.gc.ca 

DesCriPtiOn : Cette entreprise 
vend  des produits haut de gamme 
de soins de la peau à des spas et des 
spas médicaux du monde entier par l’intermédiaire de distributeurs 
exclusifs. Ses marques comprennent Nelly De Vuyst, fabriquée en 
Belgique, Physiodermie de Suisse et ActivaDerme du Canada.

Prix : Nombreux prix, y compris celui de la Femme entrepreneure de l’année, 
en 1992 et en 1996, décerné par le Réseau des femmes d’affaires du Québec.

PrOFiL : Esthéticienne et propriétaire d’un spa à 18 ans, Mme Pilon a ouvert 
plusieurs autres instituts de beauté et également vendu trois franchises avant de 
lancer Europe Cosmétiques. Enthousiaste à l’idée d’instruire les membres de 
son industrie, elle a aussi créé une école privée d’esthétique à Montréal, organisé 
des conférences et des séminaires dans le monde entier, afin de communiquer 
ses connaissances avancées dans les domaines clinique et commercial à des 
esthéticiennes et des professionnels du monde médical, et écrit un livre. 

entrÉe sUr Le mArChÉ De L’exPOrtAtiOn : Mme Pilon s’est 
implantée sur le marché américain en participant à des salons professionnels et 
en faisant passer des annonces dans des magazines de l’industrie.

enseignement tirÉ :  « Il est important d’être physiquement présent 
aux États-Unis, en particulier si vous vendez des produits. C’est la raison pour 
laquelle nous avons établi un entrepôt à New York. En Asie, les gens sont 
attachés à l’intégrité et aux relations, il est donc primordial de s’intéresser à la 
culture du pays ciblé. »
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PRINCIPAUX COnseiLs D’exPOrtAtiOn DE CES PROS
1.  Participer aux missions commerciales. 

Elles vous permettent d’obtenir de l’aide 
sur les marchés visés auprès des délégués 
commerciaux du Canada en poste à 
l’étranger, d’assister à une manifestation 
connexe à l’occasion de laquelle les 
missions sont souvent organisées et d’établir 
d’excellents contacts. 

2.  renseignez-vous sur les cultures. Les relations 
personnelles sont importantes, aussi vous devez 
prendre le temps d’en apprendre davantage 
sur les aspects des autres cultures. 

3.  trouvez-vous de bons partenaires dans 
vos marchés cibles. C’est vraiment 
indispensable, en particulier pour les petites 
entreprises. Demandez à vos clients de vous 
recommander les personnes auxquelles ils 
font confiance.

4.  Concentrez-vous sur vos points forts et ne 
vous arrêtez pas à la distinction homme-
femme. Si vous inspirez le respect par les 
résultats que vous obtenez, cet aspect 
n’entrera pas en jeu.

5.  Faites preuve de patience et de 
persévérance. Parfois compliquée au début, 
l’exportation peut s’avérer très gratifiante 
pour votre société et votre personnel.

6.  Adhérez à une association professionnelle. 
L’adhésion à un réseau mondial comme 
l’Organization of Women in International 
Trade (www.owit.org) vous permettra 
d’établir des contacts, de vous instruire et  
de vous tenir au courant. 

sur la scène internationale



6 Les femmes d’affaires et le commerce international

Le service des délégués commerciaux du Canada (sDC)  
Plus vaste réseau de spécialistes du commerce international du Canada, le SDC 
aide les entreprises canadiennes à accroître leur chiffre d’affaires et à réduire le 
coût de leurs activités internationales au moyen de quatre services de base :
• Préparation aux marchés internationaux    • Recherche de contacts qualifiés
• Évaluation du potentiel du marché    •  Résolution de problèmes

Que vous souhaitiez exporter, investir ou former des partenariats en matière 
de technologie et de R-D à l’étranger, les délégués commerciaux sont à votre 
disposition au moment et à l’endroit où vous en avez besoin. Déployés dans plus 
de 150 villes du monde entier et dans des bureaux dans tout le Canada, ils sont 
prêts à vous aider à réussir en commerce international.

Collaborez avec le SDC et réalisez le plein potentiel de votre entreprise sur le 
marché international. Appelez sans frais au 1-888-306-9991, consultez le site 
www.infoexport.gc.ca ou communiquez avec le bureau de votre région :

Vancouver : 604-666-0434;  
vncvr@international.gc.ca

Edmonton : 780-495-2944;  
edmtn@international.gc.ca

Calgary : 403-292-4575;  
clgry@international.gc.ca

Saskatoon : 306-975-5315;  
ssktn@international.gc.ca 

Regina : 306-780-6124;  
rgina@international.gc.ca

Winnipeg : 204-983-5851;  
wnnpg@international.gc.ca

Toronto : 416-973-5053; 
trnto@international.gc.ca

Montréal : 514-283-6328; 
mntrl@international.gc.ca

Québec : 418-648-7464; 
mntrl@international.gc.ca

Moncton : 506-851-6452; 
mnctn@international.gc.ca

Halifax : 902-426-7540; 
hlfax@international.gc.ca

Charlottetown : 902-566-7382; 
chltn@international.gc.ca

St. John’s : 709-772-5511; 
stjns@international.gc.ca

Le Délégué commercial virtuel 
Is est votre point d’accès personnel au SDC. Inscrivez-vous 
et mettez les informations sur votre entreprise à la disposition 
des délégués commerciaux du monde entier. Vous pouvez 
aussi obtenir une rétroaction sur votre stratégie d’exportation, 

accéder à des études de marché à jour et à des nouvelles propres à votre secteur, 
organiser des réunions avec des experts en commerce international ainsi que 
demander un financement à l’exportation et une aide pour gérer vos risques. 
Inscrivez-vous gratuitement à l’adresse suivante : www.infoexport.gc.ca.

exportsource
La source d’informations en ligne la plus complète du Canada sur l’exportation. 
Découvrez les services et les outils précieux offerts aux entreprises canadiennes à 
l’adresse suivante : www.exportsource.ca. 

entreprises Canada
Ce service d’information destiné aux entreprises canadiennes ainsi qu’aux 
entrepreneurs à l’étape du démarrage contient également une section consacrée aux 
femmes. www.entreprisescanada.ca 

Canadexport 
Il s’agit d’un bulletin électronique bimensuel accompagné de fichiers balado 
mensuels présentant des nouvelles et des conseils sur les débouchés en matière de 
commerce, d’exportation et d’investissement dans le monde entier à l’intention des 
entreprises désireuses de faire des affaires, d’investir et de prospérer sur le marché 
mondial. www.canadexport.gc.ca 

rapport du Canada en matière d’accès aux marchés 
internationaux et base de données sur les obstacles au 
commerce
Publié annuellement par Affaires étrangères et Commerce international Canada, 
ce rapport clé sur les marchés, facile à lire, et la base de données conviviale qui 
l’accompagne, permettent aux exportateurs et aux investisseurs canadiens d’évaluer 
leurs possibilités d’exporter et d’investir en signalant les obstacles au commerce sur 
les marchés étrangers. Les deux documents sont disponibles gratuitement à l’adresse 
suivante : www.rcami.gc.ca.

Banque de développement du Canada
Elle fournit aux PME un financement souple, des services de consultation à 
coût abordable et du capital de risque. Elle répond aux besoins des entreprises à 
toutes les étapes de leur croissance. www.bdc.ca 

exportation et développement Canada
EDC offre aux exportateurs canadiens des services de financement, d’assurance 
et de cautionnement ainsi que son expertise sur quelque 200 marchés mondiaux. 
www.edc.ca 

Prête à tirer parti d’occasions d’affaires à l’étranger? 
nous pouvons vous relier au monde entier
Vous souhaitez élargir votre horizon? L’économie mondiale d’aujourd’hui présente des débouchés intéressants… dont vous 
n’avez plus à partir à la conquête toute seule. Le gouvernement du Canada propose tout un éventail de ressources destinées à vous 
aider… et la plupart sont gratuites!

«  Le SDC nous a donné la confiance nécessaire pour effectuer 
notre expansion au Royaume-Uni, en Australie et en Israël. 
Nous avons pris l’habitude de le consulter avant de nous 
lancer sur un nouveau marché. »  
Mmes Jennifer Kluger et Suzie Orol, Foxy Originals

«  Exporter peut sembler une entreprise 
difficile, mais l’accès à toutes les 
ressources disponibles réduira les 
risques au minimum et vous aidera à 
découvrir les avantages de l’expansion 
mondiale et d’en tirer parti! »  
Mme Leann Hackman-Carty,  
Concrete Global Ventures

Les 8 et 9 mai : Congrès Think Big! Beyond Borders 
(VOIR GRAND! Au-delà des frontières) des Femmes 
chefs d’entreprises du Canada, Toronto   www.wec.ca

Les 1er et 2 juin : 11e Conférence nationale du 
FITT (Forum pour la formation en commerce 
international), Ottawa   www.fitt.ca

Le 19 juin : Journée du commerce international, Toronto   
www.chamber.ca

Du 19 au 25 octobre : Semaine de la petite entreprise,   www.bdc.ca

Du 22 au 24 octobre : 17e Congrès mondial annuel de l’Organization of 
Women in International Trade, Monterrey, Mexico   www.owit.org

nOtez Les DAtes! encore plus d’activités annoncées sur www.femmesdaffairesencommerce.gc.ca 

Affaires étrangères et Commerce  
international Canada
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Les Femmes d’affaires et le commerce international 
ministère des Affaires étrangères et du Commerce international (mAeCi)
vous aider à exploiter au maximum le potentiel des marchés mondiaux   
Si vous voulez vous joindre au nombre croissant de femmes entrepreneures visant à conquérir des marchés au-delà des frontières du 
Canada, ne cherchez pas plus loin. « Nous pouvons vous guider, que vous vouliez savoir comment commencer à exporter ou que 
vous ayez besoin d’aide pour tirer parti des nouveaux marchés mondiaux, a déclaré mme Josie L. mousseau, déléguée commerciale 
pour les femmes d’affaires en commerce international, au MAECI. Étant donné qu’actuellement, moins de 10 % des femmes 
entrepreneures canadiennes exportent, il existe d’immenses possibilités pour celles-ci de prendre de l’expansion et d’étendre leurs 
activités commerciales à l’étranger. »  

Reconnaissant l’émergence et la croissance des femmes entrepreneures, le gouvernement fédéral a lancé, il y a une dizaine d’années, des programmes de 
promotion des exportations destinés à ces dernières afin de mieux leur faire connaître les occasions d’affaires et de les aider à faire leur entrée sur la scène 
internationale. Voici ce que le MAECI propose pour aider à accélérer la réussite des femmes dans le domaine de l’exportation :

Des missions commerciales réservées aux femmes, qui permettent à 
ces dernières de découvrir sur place les conditions du marché local et 

d’autres pratiques d’affaires. Des missions se sont déjà rendues à Washington, 
à Los Angeles, à Boston, à Chicago, à Berlin, au Royaume-Uni, en Australie et 
dans les Caraïbes.

Des fonds consacrés à la recherche pour des travaux tels que Les 
Canadiennes chefs d’entreprise, la recherche et la politique publique : une 

analyse documentaire, de Mme Barbara Orser, professeur de l’École de gestion 
Telfer de l’Université d’Ottawa. Cette étude présente un résumé complet de la 
recherche effectuée au Canada sur les femmes chefs d’entreprise, y compris sur les 
inhibiteurs de croissance propres à celles-ci. Ce rapport se trouve dans la section 
Info Centre du site www.femmesdaffairesencommerce.gc.ca.

Des initiatives stratégiques, par exemple la promotion d’un processus 
d’agrément des entreprises appartenant à des femmes au pays. Le MAECI 

a réuni, en novembre 2007, des représentantes d’organisations professionnelles de 
femmes de tout le pays afin de leur présenter le Diversity Buyers Program (DBP – 
programme des acheteurs qui prônent la diversité) des États Unis, dont le principal 
objectif consiste à offrir davantage d’occasions d’affaires et d’approvisionnement 
aux entreprises appartenant à des minorités, parmi lesquelles figurent celles 
possédées par des femmes. Si des entreprises canadiennes détenues par des femmes 
et prêtes à exporter étaient agréées, elles pourraient profiter de ce programme dont 
font partie la plupart sociétés Fortune 500. Le MAECI dirige les discussions visant 

à mettre en place un processus d’agrément au Canada. Actuellement, le Conseil 
canadien des fournisseurs autochtones et de minorités visibles (CAMSC) agrée 
des entreprises appartenant à des Autochtones ou à des minorités et souhaite offrir, 
s’il y a lieu, ses services à des organisations professionnelles de femmes dans 
des domaines tels que la recherche, les actions des groupes de pression auprès 
du gouvernement, la certification et les activités de réseautage, en vue d’inclure 
des entreprises appartenant à des femmes. Pour plus d’information, veuillez 
communiquer avec Mme Katie Motta, CAMSC, au 416-941-0004 ou à l’adresse 
suivante : kmotta@camsc.ca.

Des consultations menées auprès d’exportatrices, comme les tables 
rondes que la secrétaire d’État Helena Guergis a organisées dans tout 

le Canada en 2007. À la suite de ces consultations, le MAECI a tenu compte des 
recommandations formulées dans le cadre de l’élaboration de politiques au sein 
du Ministère, a repris le dialogue avec les associations de femmes d’affaires, 
a rétabli l’appui accordé aux missions commerciales de femmes d’affaires et a 
restructuré son site Web Les Femmes d’affaires et le commerce.

Des activités de sensibilisation visant les organisations professionnelles 
de femmes d’affaires à l’échelle nationale, afin de mieux faire connaître 

les possibilités d’exportations à leurs membres et de créer des liens.

Un site Web complet et unique sur les femmes d’affaires et le 
commerce (www.femmesdaffairesencommerce.gc.ca), conçu pour les 

femmes qui désirent se lancer dans l’exportation ou améliorer leurs résultats 
dans ce domaine. Ce site est une source d’information sur les programmes 
et les services à la disposition des exportatrices, et comprend notamment des 
renseignements sur les activités commerciales à venir, des conseils de femmes 
d’affaires ayant réussi dans l’exportation et des liens vers des contacts clés au 
sein des organismes de soutien publics, d’institutions financières et de diverses 
associations régionales, nationales et internationales. Le site complète le présent 
Bulletin annuel – Les Femmes d’affaires et le commerce international. 

Pour être ajoutée à notre liste d’envois et recevoir les prochains bulletins et avis au sujet des missions 
commerciales, des consultations et autres nouvelles destinées aux exportatrices, veuillez envoyer un 
courriel à : josie.mousseau@international.gc.ca.

«  Je recommande absolument ces missions commerciales. 
En tant qu’entrepreneure, vous pouvez profiter de tant de 
débouchés qui vous sont ouverts. Le réseau mis à notre 
disposition est vraiment exceptionnel! »  
Mme Fariba Anderson, The Manta Group, Toronto  

inscrivez-vous!  

[de gauche à droite] Mmes Kathryn McCallion et Candice Rice 
du MAECI en compagnie de Mme Ruth Bastedo, présidente des 
Femmes chefs d’entreprises du Canada (WEC) à la remise du prix 
JoAnna Townsend 2007.

[de gauche à droite] Mmes Elizabeth Vasquez, Susan Baka,  
Josie L. Mousseau et Katie Motta lors de la Foire sur la diversité 
de l’approvisionnement 2008 du Conseil canadien des fournisseurs 
autochtones et de minorités visibles (CAMSC).

[de gauche à droite] Mme Ginny Campbell, RTR Media, Mme Sue 
Rauth du MAECI, Mme Gail Morris, Bureau du Canada de l’État de 
l’Illinois, Mme Sadia Zaman, Women in Film & Television, et Mme 
Sarah Baird, Interactive Ontario, à la cérémonie de remise du Prix 
canadien de l’entrepreneuriat féminin RBC 2007.



Diversification de l’économie de l’Ouest 
Canada (www.wd.gc.ca)
Initiative pour les femmes entrepreneures (IFE)
Comprend : 
Women’s Enterprise Centre of B.C.
info@womensenterprise.ca
www.womensenterprise.ca
Alberta Women Entrepreneurs 
info@awebusiness.com 
www.awebusiness.com
Women Entrepreneurs of Saskatchewan Inc. 
info@womenentrepreneurs.sk.ca
www.womenentrepreneurs.sk.ca
Women’s Enterprise Centre of Manitoba 
wecinfo@wecm.ca
www.wecm.ca

Fednor
mcrae.pam@ic.gc.ca
www.fednor.ic.gc.ca

initiative femmes en affaires de l’Agence de 
promotion économique du Canada atlantique 
www.acoa-apeca.gc.ca/f/business/entrepreneurship/
wbi/wbi.shtml 

Agence de développement économique du 
Canada pour les régions du Québec 
www.dec-ced.gc.ca

Centre d’entrepreneuriat féminin du Québec
info@cefq.ca
www.cefq.ca

Alliance des femmes d’affaires canadiennes 
et africaines
info@caabwa.com
www.caabwa.com

Association canadienne des femmes cadres 
et entrepreneures 
contact@cawee.net
www.cawee.net

Association des femmes en communications
cwcafc@cwc-afc.com
www.cwc-afc.com 

CAtAWit Forum (Forum des femmes en 
technologie de l’Alliance canadienne des 
technologies avancées)
info@cata.ca
www.catawit.ca

Centre for Women in Business, halifax
cwb@msvu.ca
www.centreforwomeninbusiness.ca

Digitaleve
info@digitaleve.org
www.digitaleve.org 

Association des corporations au bénéfice du 
développement communautaire du nouveau-
Brunswick (Femmes en affaires au nouveau-
Brunswick) 
danielle.gaudet@cbdc.ca
www.wbnb-fanb.ca

newfoundland and Labrador Organization of 
Women entrepreneurs 
info@nlowe.org
www.nlowe.org

Organization of Women in international trade 
OWIT-Alberta 
cheryl@intl-strategies.com
www.owitalberta.org
OWIT-Toronto
susanm@owit-toronto.ca
www.owit-toronto.ca

Prince edward island Business Women’s 
Association 
office@peibwa.org
www.peibwa.org

réseau des femmes d’affaires du Québec inc.
info@rfaq.ca 
www.rfaq.ca 

step Ahead One-on-One mentoring Program
info@stepaheadonline.com
www.stepaheadonline.com

Women Business Owners of manitoba 
info@wbom.mb.ca
www.wbom.mb.ca 

Les femmes chefs d’entreprises du Canada
wec@wec.ca
www.wec.ca 

Women in Film & television-toronto
wift@wift.com
www.wift.com

Women in Leadership network 
info@womeninleadership.ca 
www.womeninleadership.ca

Women Presidents’ Organization 
Colombie-Britannique : barbara.mowat@ 
impactcommunicationsltd.com
Ontario: mf.kennedy@rogers.com
Québec: sboland@videotron.ca 
www.womenpresidentsorg.com

Women’s Business network of Ottawa 
info@womensbusinessnetwork.ca
www.womensbusinessnetwork.ca

Programmes d’aide régionale

Associations de femmes d’affaires 

ressources pour les femmes d’affaires 
canadiennes à l’échelle nationale 
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Proposez la candidature  
de femmes exceptionnelles!

www.femmesdaffairesencommerce.gc.ca
La source d’information complète des 
exportatrices. Consultez-la aujourd’hui 
et marquez-la d’un signet pour l’avenir!

Les Prix JoAnna Townsend 2008 décernés par la 
section torontoise de l’Organization of Women in 
International Trade (OWIT-Toronto) rend hommage 
à des championnes de la participation des 
femmes au commerce ou à des exportatrices 
de l’Ontario. La date limite pour la présentation 
des candidatures est le 31 juillet 2008. Le nom des 
lauréates sera dévoilé à l’occasion du gala qui 
aura lieu à Toronto, le 17 septembre 2008. 

Contact: barbarv@owit-toronto.ca

Le 7e Prix annuel Sara Kirke rendra hommage 
à une femme entrepreneure canadienne de 
premier plan dans le secteur des technologies 
de pointe qui fait partie du Women in 
Technology Forum (forum des femmes en 
technologie) de l’Alliance canadienne des 
technologies avancées (CATA). Ce prix est 
décerné à une femme ayant fait preuve d’un 
grand esprit d’innovation technologique ainsi 
que de leadership en entreprise. La date limite 
pour la présentation des candidatures est le 1er 
mai 2008. Le nom de la lauréate sera annoncé 
au Gala des prix à l’innovation de la CATA, qui 
se tiendra à Ottawa le 10 juin. 

Contact : cmalette@cata.ca ou visitez le site 
www.catawit.ca.


