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Dans ce numéro

Le ministére de I'Industrie et du Com-
merce ne manque jamais une occasion
de faciliter la tache des hommes d’af-
faires et exportateurs canadiens lors-
qu’il s’agit de trouver de nouveaux
débouchés pour leurs produits. La
photo de notre page couverture fait
voir en effet une rencontre avec des
acheteurs américains a une réception
intime donnée dans la Salle Cedar, au
Consulat général du Canada dans la
Cinqui¢me Avenue & New York. 1ls
examinent minutieusement des bureaux
fabriqués par une société canadienne,
Plancraft Limited, de Montréal. Cette
compagnie a invité 48 représentants de
23 lignes aériennes des Etats-Unis &
assister 4 une réception et un étalage
de ses produits dans la Salle Cedar,
aménagée a cette fin au Consulat a
New York, espérant par la trouver un
accés plus facile a cet important marché.
Les délégués commerciaux ont des
salles d’étalage de ce genre a placer

A la disposition des exportateurs cana-

diens non seulement aux Etats-Unis,
mais dans d’autres pays du monde. On
trouvera d’ailleurs dans une page in-
térieure d’autres précisions au sujet de
I'utilisation de ces salles d’exposition.

On n’est pas sans savoir que la stimu-
lation des travaux de recherche et de
développement est devenue 1'un des
objectifs principaux du ministére de
’Industrie et du Commerce. L’inno-
vation est la clé du succés de toute
industrie moderne et un facteur de
compétitivité accrue sur les marchés
étrangers. Le Ministre de 'Industrie

et du Commerce a conséquemment
annoncé une augmentation de 10 p.
100 des fonds affectés a I'industrie sous
forme d’aide directe a la recherche et
au développement. Ces fonds pas-
seront donc de 54.5 millions de dollars
pour une année & 72.8 millions pour
’exercice 1970-1971. Les industriels

et hommes d’afiaires feraient bien de
lire attentivement le texte dans lequel

on donne d’utiles précisions sur les
programmes que le Ministére a mis en
ceuvre a cette fin.

Un autre article qu’il ne faudrait pas
mangquer de lire est celui de John
Skegg, de la Division du commerce
extérieur du Bureau fédéral de la statis-
tique, qui donne un apercu et des
statistiques révélatrices au sujet de
’évolution du commerce canadien au
cours de I'année 1969. Selon M. Skegg,
tout indique que I’exercice courant
sera une autre année relativement
satisfaisante pour le commerce ex-
térieur du Canada et qu’elle dépas-
serait en fait les prévisions de certains
observateurs. En prenant connaissance
des résultats obtenus I’an dernier, et a
la lumiére des facteurs qui entrent en
jeu dans I'état actuel du marché ex-
térieur, on peut se faire une meilleurc
idée des perspectives qu’ils nous est
permis d’entrevoir pour I'année en
cours.
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Evol tion du commerce

en 1969

Les exportations ont augmenté de 9 p. 100 l'an dernier, les importations de 15 p. 100 et

Iexcédent commercial a atteint 688 millions de

JOHN SKEGGS Division du commerce extérieur, Bureau fédéral de la statistique

L’année 1969 a été satisfaisante pour
e commerce du Canada, marquant sept
années consécutives d’expansion sou-
tenue et rapide. Toutefois, elle n’a pas
&té aussi brillante que certaines des
années qui ’ont immédiatement précé-
dée étant donné que certains secteurs
d’exportation n’ont pu réaliser tout leur
potentiel. Beaucoup de produits n’en
ont pas moins accusé des hausses
encourageantes au titre des ventes et
nombre de nos partenaires ont acheté
au Canada plus de marchandises que
jamais. La fermeté soutenue des fac-
teurs expansionnistes de I’économie
nationale ont du reste déterminé une
hausse encore plus vigoureuse a 'im-
portation, de sorte qu'une fois de plus,
1e commerce du Canada a atteint de
nouveaux sommets. Le total des expor-
tations en 1969, y compris les réexpor-
tations, a augmenté de 9 p. 100 pour
atteindre 14,869 millions de dollars et
les importations ont augmenté de 15 p.
100 pour atteindre 14,202 millions. Par
conséquent, si la balance du commerce
a été favorable pour la neuviéme année
de suite, excédent est tombé de 1,247
‘millions de dollars en 1968 a 668 mil-
Tions* ’an dernier. Ce chiffre fort con-
tracté pour 1969 dépasse quand méme
la moyenne (environ 600 millions) des
cinq derniéres années.

Au moment oll nous écrivons, ni les
données générales ni les données dé-
taillées sur ’évolution du commerce
mondial en 1969 ne sont disponibles.
Cependant, les informations présentes
indiquent une hausse d’au moins 10
p. 100 dans la valeur du commerce

*Cette comparaison s'inspire des données
commerciales non redressées fondées sur
les documents de la douane. Corrigé aux
fins de la balance des paiements, le bilan
positif des échanges de marchandises pour
1969 a atteint 871 millions de dollars au
regard de 1,376 millions en 1968
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mondial pour I'an dernier; pour les
secteurs industriels, le chiffre estimatif
est de 12 p. 100. Ainsi, pour la premié-
re fois depuis plusieurs années, les ex-
portations canadiennes ont progressé
’an dernier 4 un rythme un peu plus
lent que celui de Pensemble du com-
merce international. Au premier semes-
tre de 1969, le commerce mondial a
progressé de 13 a 14 p. 100 au regard
de la période correspondante de 1968,
surtout grace a une hausse de quelque
25 p. 100 des importations absorbées
par la Communauté économique euro-
péenne. On a noté un certain ralen-
tissement au regard de ces taux élevés
vers la fin de I’été et au cours de l'au-
tomne, mais ’élan acquis au cours des
six premiers mois de I'année était si
prononcé que les hausses indiquées
ci-dessus sont vraisemblables.

Les tableaux 1 et 2 indiquent la valeur
de nos échanges avec nos principaux
partenaires en 1968 et 1969. Comme
d’habitude, les Etats-Unis sont nette-
ment en téte de nos clients et de nos
fournisseurs. Ils ont absorbé 71 p. 100
de nos exportations en 1969, et fourni
73 p. 100 de nos importations. Il ne
faut pas oublier que le Canada est le
principal partenaire des Etats-Unis;
notre part de leur marché d’'importa-
tion (de loin le plus vaste au monde,
sa valeur s’élevant ’an dernier & plus
de 36 milliards de dollars) est égale-
ment importante, soit 29 p. 100 du
total. Nos exportations vers les Etats-
Unis ont augmenté I’an dernier de 1,345
millions pour atteindre 1,556 millions,
et nos importations des Ftats-Unis

ont augmenté de 1,265 millions pour
atteindre 10,313 millions. Le Canada
accusait donc pour la deuxiéme année
de suite un excédent qui a augmenté de
80 millions pour atteindre 243 millions.
Les produits automobiles comptaient
pour plus de 800 millions de dollars
dans la hausse des exportations vers

dollars au cours de 'année.

les E.-U.; le papier journal et la pate
de bois représentaient chacun un autre
gain de prés de 100 millions.

D’autre part le commerce canado-britan-
nique s’est moins bien comporté en 1969,
surtout par suite des mesures adoptées
en vue d’assainir la balance des paie-
ments du Royaume-Uni et 4 cause des
gréves au Canada, qui ont notamment
géné les expéditions de cuivre et de
nickel (ces deux produits ont accusé en
1969 une baisse de 60 millions de dol-
lars). Les exportations I'an dernier ont
baissé de 112 millions de dollars pour
s’établir a 1,113 millions, le plus faible
total depuis 1963. Les importations de
provenance britannique ont augmenté
de 95 millions et atteint 791 millions.

Les exportations vers plusieurs autres
pays ont également fiéchi. Les ex-
portations vers la République popu-
laire de Chine ont diminué de 40 mil-
lions pour s’établir a 122 millions en
1969, baisse presque enti¢rement attri-
buable aux expéditions réduites de
céréales. Pour cette méme raison, I'U-
nion soviétique ne figure pas sur la
liste des principaux marchés d’exporta-
tion au tableau 1, au regard de 1966
par exemple, alors que ce pays était

au quatriéme rang de nos débouchés
grice aux ventes massives de blé cana-
dien. En 1968, les exportations vers
PURSS étaient encore respectables,
puisqu’elles s’élevaient a 89 millions,
mais elles sont tombées ’an dernier &
neuf millions. Les exportations vers

I’ Australie ont également diminué de
186 millions de dollars en 1968 4 163
millions I’an dernier et les ventes au
Venezuela de 103 millions en 1968 & 93
millions en 1969. Les exportations cana-
diennes vers le Japon ont accusé une
légére hausse: 18 millions, pour at-
teindre 625 millions en 1969 ; une hausse
plus vigoureuse (90 millions) portait
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es, accusaient des baisses au regard
1968, I’'une de prés de 150 millions
’autre un peu moins élevée. Les deux
res sections ont affiché des augmen-
ons. Les exportations de matieres
riquées non comestibles ont enre-
ré une hausse d’un peu plus de 300
lions et les exportations de produits
n comestibles une hausse de bien

s d’un milliard pour atteindre 5,316
lions. Ainsi, pour la premidre fois

s ’histoire commerciale du Canada,
produits finis, qui correspondent
gement aux produits complétement
rés, constituaient en 1969 la plus
ortante section a ’exportation.

xamen détaillé de cette section réve-
ue ’accroissement de 1,191 mil-

s dans les exportations d’origine
adienne découlait d’une variété de
sses et de baisses. Dans I’ensemble,
gmentation était le résultat net de
ausse des exportations de produits
’automobile: plus de 800 millions
dollars, et des exportations de pro-
ts du bois, d’hydrocarbures, de
chines industrielles, pour ne préciser

les plus importantes Elles ont plus

la premiére fois un milliard de dollgrs,
accusant une hausse de 136 millions de
dollars pour atteindre 1,126 millions.
La pate de bois a augmenté d’a peu
prés autant pour atteindre 753 millions
et le bois tendre de construction a aug-
menté de plus de 40 millions pour
atteindre 665 millions en 1969. Les
livraisons de pétrole brut et de gaz
naturel ont augmenté de plus de 100
millions pour dépasser légérement 700
millions. Les machines industrielles de
divers genres ont enregistré des gains et
leur total est passé de 295 millions en
1968 a 369 millions en 1969. Des haus-
ses moins importantes mais quand
méme vigoureuses sont survenues dans
les exportations de whisky, (passées &
189 millions de dollars), d’amiante
(passées a 216 millions) d’aluminium
et ses alliages (passées a 475 millions).

Les exportations de la plupart des
autres métaux et minéraux ont toute-
fois fléchi par rapport a 1968, surtout
a cause des gréves prolongées qui ont
paralysé certaines grandes mines et
leurs usines connexes. Trois minéraux:
le minerai de fer, le cuivre et le nickel,
mi tous ceux qu’on extrait au Cana-

omptent pour environ les deux

du total de notre production mi-

. La production de ces trois miné-

a été cependant trés touchée I’an

er par des interruptions de travail,

. £

Ci-dessus un dynamitage contrélé dans une mine d’amiante. Les exportations d’amiante brut s’élevatent I’an dernier & 216.3
millions contre 192.9 millions en 1968, pour un total de 2,463.3 millions de matiéres brutes non comestibles.
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duits de I’automobile, qui a augmenté
de plus d’un cinquiéme, passant de 3
milliards a quelque 3,650 millions, soit
une hausse équivalente a ’augmenta-
tion totale des importations. La hausse
des importations de véhicules automo-
biles proprement dits a été relative-
ment faible en 1969, 135 millions sur
un total de 1,440 millions; le principal
facteur d’accroissement a été 1’achat
des camions, qui a augmenté de 80
millions pour atteindre 248 millions.

L’accroissement des importations de
piéces de véhicules automobiles était
bien plus prononcé. Les importations
de moteurs et de leurs composants
sont passées de quelque 350 millions
en 1968 a plus de 440 millions en 1969,
et les importations d’autres piéces de
véhicules & moteur ont augmenté de
environ 425 millions pour atteindre
quelque 1,765 millions. Comme au
cours des années passées, les Etats-
Unis dominaient ce secteur, mais on a

noté une montée rapide des impoyta-
tions de véhicules japonais, qui sont
passées de 29 millions en 1968 i 65
millions en 1969. Parmi les autres
matériels de transport, les importations
d’avions ont diminué de quelque 30
millions I’an dernier pour s’établir a
203 millions (les livraisons d’avions sont
naturellement irréguliéres d’année en
année) et les piéces d’avion ont baissé
pour s’établir a 198 millions.

TABLEAU 3

EXPORTATIONS CANADIENNES PAR SECTIONS ET

PAR PRODUITS CHOISIS

TABLEAU 4

IMPORTATIONS DU CANADA PAR SECTIONS ET PAR

PRODUITS CHOISIS

millions de dollars cana-

millions de dollars cana-

diens diens
1968 1969 1968 1969

Animaux vivants 59.4 54.4 Animaux vivants 15.6 18.7
Aliments, provendes, boissons et tabacs 1,553.8 1,409.9 Aliments, provendes, boissons et
BI¢ et farine de blé 742.4 526.2 tabacs 902.6 1,043.9
Poisson 234.5 252.3 Viande et préparations a base de
Whisky 158.3 189.1 viande 68.3 123.3
Tabacs 57.5 62.9 Fruits et préparations a base de fruits 230.2 249.6
Orge 40.0 30.4 Légumes et préparations A base de
Viande et préparations a base de viande  69.5 76.8 légumes 116.3 122.0
Légumes et préparations a base de 44.6 50.4 Café 83.3 82.1
légumes Thé, cacao et chocolat 51.4 47.0
Matiéres brutes, non comestibles 2,467.6 2,463.3 Matiéres brutes non comestibles 1,126.7 1,054.8
Pétrole brut 446.4 525.8 Pétrolc brut 372.6 393.5
Minerais de fer, concentrés et ferraille 458.3 363.5 Charbon 160.4 83.8
Minerais dc nickel, concentrés et débris  261.0 225.3 Minerais d’aluminium, concentrés et
Minerais de cuivre, concentrés et débris  233.3 233.7 débris 56.0 53.0
Amiante, non ouvré 192.9 216.3 Fibres synthétiques et autres fibres
Gaz naturel 153.8 176.2 textiles 27.3 28.1
Minerais de zinc, concentrés et débris 99.6 102.6 Minerais de fer et concentrés 34.6 29.4
Matiéres ouvrées, non comestibles 4,855.1 5,162.7 Matiéres ouvrées, non comestibles 2,434.6 2,905.4
Papier journal 989.8 1,125.8 Mazout 142.5 131.4
Pite de bois et pates semblables 627.9 753.5 Produits chimiques organiques 129.0 138.0
Bois tendre pour la construction 623.4 664.8 Produits chl.mlques 1nqrgan1ques 61.7 77.7

.. . . Téoles et feuillards d’acier 103.2 155.5
Aluminium, y compris alliages 445.1 474.8 .. . .

. ; Aluminium, y compris les alliages 89.8 85.0
Ct‘uvre et allfages 378.2 300.9 Papier et carton 70.4 81.3
Nickel et alliages 245.4 226.1 Tissus & trame large 183.2 210.8
Potasse 96.2 90.6
Engrais et matiéres 4 engrais 72.7 81.3 Produits finis, non comestibles 7,619.6 8,986.9
Fer et acier, primaires ct ouvrés 339.7 300.7 Véhicules automobiles 1,304.2 1,440.5

Piéces de véhicules automobiles 1,696.6 2,205.4
Produits finis, non comestibles 4,277.5 5,316.7 Autres matériels de transport 586.7 569.4
Véhicules automobiles 1,869.0 2,491.1 Machines industrielles et piéces 1,173.6 1,442.4
Piéces de véhicules automobiles 802.9 1,012.2 Machines agricoles et piéces 156.5 156.7
Avions complets avec moteurs 62.4 62.2 Tracteurs 196.7 194.4
Piéces d’avions 307.0 262.4 Matériels de télécommunication et
Machines industrielles et piéces 295.3 368.9 matériels connexes 313.3 393.5
Machines agricoles et piéces 149.7 156.1 Autres matériels et outils 1,050.1 1,274.9
Tracteurs 18.8 24.4 Articles personnels et ménagers 477.2 552.1
Transactions spéciales, commerce 37.7 35.2 Divers produits finis 664.7 757.6
Total des exportations canadiennes 13,251.0 14,441.6
Total des réexportations 354.1 427.6 Transactions spéciales, commerce 258.9 192.0
Total des exportations 13,605.0 14,869.2 Total des importations 12,358.0 14,201.6
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er et de février et ne sont que
aires. Ils indiquent néanmoins
sse de 16 p. 100 dans les expor-
u regard de la méme période
qui porte le total 4 2,600
ainsi qu’une diminution de 2
u c6té des importations, qui
sent a 2,124 millions. 1l en
onc un bilan favorable de 476
pour les deux premiers mois.
ant, il faut sans doute attribuer
exceptionnel a des circonstances
s. Somme toute, le début de
urageant et cette année
uelque peu les prévisions
bservateurs.

A Pusine de I’ Anglo-American Development Company & Grand Falls (Terre-Neuve), des ouvriers font des mises au point
& la sortie d’une machine pour enlever les rouleaux de papier journal. Les exportations canadiennes de papier journal ont
atteint 1,125 millions de dollars au cours de I’année 1969, dont prés de 100 millions de dollars vers les Etats-Unis.

6

COMMERCE EXTERIEUR



Les produits
de I'électronique
en Californie

RICHARD ROY,
Vice-consul et délégué commercial
adjoint & San Francisco

L’an dernier, les ventes des sociétés
americaines de produits électroniques
ont atteint un total d’environ 25 mil-
liards par rapport a 23.6 milliards en
1968. Sur ce total, on a estimé que les
ventes des Etats de I’Ouest se sont
€levées 4 6.65 milliards de dollars par
rapport 4 6.22 milliards en 1968. La
part de la région de Los Angeles se
situait a quelque 3.3 milliards et celle
de San Francisco a 1.7 milliard.

Actuellement il y a plus de 400 fabri-
cants de produits électroniques dans la
seule région de la baie de San Francisco
et les nouvelles sociétés y surgissent en
plus grand nombre que partout ailleurs.
L’an dernier, la valeur des exportations
canadiennes de produits de ’électroni-
que en Californie a dépassé 10 millions
de dollars mais elle représentait moins
de 0.2 p. 100 du total des ventes en
Californie. La plus forte concurrence
vient des Pays de ’Extréme Orient
(Japon, Formose et Hong Kong) ou

la main-d’ceuvre coltte moins cher.

Plusieurs sociétés canadiennes font trés
bonne figure sur le marché californien;
elles exercent leur activité par ’entre-
mise de représentants de fabricants ou
des bureaux de vente. Spar Aerospace
et Central Dynamics ont des bureaux
de vente dans la région de la Baie de
San Francisco et Canadian Marconi y a
une filiale & part entiére par ’entremise
de laquelle elle vend divers matériels
de communication. La demande se
répartit entre I’équipement militaire,

le matériel de télécommunications,
d’instrumentation et divers autres
genres d’équipements.

L’armée a besoin de systémes, de boites
noires (un systéme dans un systéme)

et de composants qui représentent

prés de 15 p. 100 des ventes dans cette

JUIN 1970

En 1968, les ventes des produits électronigues dans les
régions de Los Angeles et de San Francisco ont atteint
prés de cing milliards de dollars. Cette région pourrait
acheter ses fournitures au Canada.

région. La composition de la produc-
tion se modifie actuellement, c’est-a-
dire que I’on produit moins d’équipe-
ment militaire et davantage de matériel
commercial mais les produits que ’on
demande restent essentiellement les
mémes. Le plus gros client de boites
noires est Lockheed Missiles and Space
Company. Sylvania Electric Products
voudrait également recevoir des cota-
tions de firmes canadiennes pour les
boites noires. Les autres sociétés qui
demandent surtout des composants
sont La Dalmo Victor Company,
Applied Technology, Kaiser Aerospace,
Watkins Johnson, Electronics Corp.,
Philco-Ford Corp., Systron Donor,
Lawrence Radiation Laboratory, Sanda
et Moffat Research Centre (NASA).

Il faut souligner qu’avec le programme
de partage de la production du maté-
riel de défense entre les Etats-Unis et
le Canada, toutes les piéces compo-
santes qui sont importées aux Etats-
Unis pour des fins militaires sont exo-
nérées des taxes et droits en douane.

La demande de fournitures du secteur
des télécommunications dépasse 300

92481 2

millions de dollars par an. Le plus
gros fabricant est Lenkurt Electric.
Drautres importantes sociétés sont
Farinon Electric, Lynch Communica-
tions, Moore Associates, Watkins
Johnson Company, Karr Electronics,
Pacific Plantronics Inc., Digital Tele-
phone Systems, Noller Controls, Ray-
theon Marine et Koenel Electronics.

L’industrie des instruments de mesure a
un chiffre d’affaires de 600 millions de
dollars par an et la plus importante
société dans ce domaine est Hewlert-
Packard, dont la devise est de mettre
chaque jour un nouveau produit sur le
marché. Dans la Californie du Nord,
Pindustrie s’oriente surtout vers la
recherche et le développement et beau-
coup de compagnies s’occupent de
plus en plus de la recherche médicale.
(D’apres certaines personnes, la pilule
a été mise au point dans les labora-
toires de la région de San Francisco.)
Parmi les sociétés de recherche médi-
cale mentionnons Hewlett-Packard,
Varian Associates, Stanford Medical
Center et Smith Kline Instruments Inc.
(La recherche sur les produits électro-
niques dans les universités a donné le



départ a cette industrie en Californie.)
Parmi les autres grandes sociétés il
convient de signaler Fairchild Instru-
mentation, General Precision, Precision
Instrument Company, Systron Donor,
Ampex Corp., et International Video.

L’équipement électronique divers com-
prend le matériel industriel et de traite-
ment des données. Au nombre des
fabricants mentionnons Zeltex Company
Inc., Friden Inc., SCM Data Processing
Systems, Control Data (recherche seu-
lement), Fairchild Semiconductor, etc.

11 existe diverses maniéres de faire des
affaires dans le domaine de ’électroni-
que. Vous pouvez vendre soit directe-
ment & I'utilisateur final soit au fabri-
cant de ’équipement original. Les
ventes au fabricant de I’équipement
original sont plus importantes et elles
sont souvent passées en sous-traitance
avec un des principaux fabricants
locaux. La meilleure fagon de prendre
personnellement connaissance du mar-
ché est de passer une annonce publici-
taire dans un journal ou un magazine
spécialisé, de visiter la région et d’aller
voir des acheteurs éventuels. Notre
bureau vous fournira des renseigne-
ments généraux sur le marché et vous
organisera un rendez-vous avec les
dirigeants du secteur qui vous intéresse.

A partir de vos propres recherches,
vous serez en mesure de déterminer si
vous devez ou non engager un repré-
sentant. On préfére habituellement en
engager un car un représentant ayant
la connaissance technique appropriée
se trouve dans une situation idéale
pour vendre votre produit. Il visite
réguliérement les clients possibles et
peut assurer le service et c’est ce que
I’acheteur est en droit d’attendre.
Notre bureau est constamment en con-
tact avec d’importants représentants
dans tout notre territoire qui couvre le
nord de la Californie, le Nevada (a
I’exception du Clark County) le Wyo-
ming, I’Utah, le Colorado et Hawaii.
Si le volume des ventes possibles est
important il peut valoir la peine d’ou-
vrir un bureau de vente comme I’ont
déja fait quelques sociétés canadiennes.
La section nord-californienne de 'ERA
(Association des représentants en
électronique) assure un service par
lequel elle fait connaitre a tous ses
membres les produits que vous voulez
vendre par I’entremise d’un représen-
tant et elle vous met en contact avec
les personnes intéressées. Cela peut se
révéler utile quand vous avez eu con-

firmation qu’il existe, dans cette région,
un marché pour votre produit, mais
qu’il vous est difficile de trouver un
représentant convenable.

Pour vous tenir au courant des progres
de cette industrie et des principaux
contrats qui offrent des possibilités de
travail en sous-traitance, nous vous
suggérons de vous abonner a une ou
plusieurs publications américaines
d’électronique que nous nous ferons

un plaisir de vous recommander.

La participation a une foire interna-
tionale s’avére une des meilleures fagons
de faire connaitre votre produit. La
plus grande et la plus importante
exposition d’électronique est la WES-
CON (exposition et congres de I’élec-
tronique de 1’Ouest) qui porte sur les
catégories suivantes des produits:
matériel de fabrication de circuits
intégrés (solid state), équipement de
production, de traitement et d’assem-
blage des circuits, composants et
microélectronique, systémes scientifi-
ques de communications, lasers a
micro-ondes, traitement électronique
des données et instruments.

La WESCON a lieu tous les ans, alter-
nativement a Los Angeles et 4 San
Francisco. La derniére exposition s’est
tenue a San Francisco au mois d’aolt
1969 et parmi quelque 700 exposants,
on trouvait plus de 20 sociétés cana-
diennes dont 11 participaient a un
programme de frais partagés avec le
ministére de ’Industrie et du Com-
merce. Plus de 50,000 personnes ont
visité I’exposition; il s’agissait essen-
tiellement d’ingénieurs spécialisés.

La WESCON n’a pas pour but de
vendre; elle est plutdt orientée vers la
présentation, aux ingénieurs présents,
des produits de I’électronique. Elle
constitue également un endroit excel-
lent pour rencontrer et choisir des
représentants éventuels.

Si vous désirez participer a une future
exposition dans le cadre d’un pro-
gramme a frais partagés, veuillez
prendre contact avec la Division des
projets spéciaux de la Direction de
Pélectricité et de I’électronique, minis-
tére de I'Industrie et du Commerce, a
Ottawa. Pour de plus amples informa-
tions concernant la WESCON elle-
méme, adressez-vous au WESCON
Show Manager, 3600 Wilshire Boule-
vard, Los Angeles, California.

11 existe d’autres expositions moins
importantes spécialisées dans divers
domaines, qui se tiennent en diffé-
rents lieux tous les ans (IEEE, Nuclear
Symposium, Telecommunications
Show, etc.). Si vous nous indiquez
quel est votre centre d’intérét nous
nous ferons un plaisir de vous tenir
informé des expositions relevant de
votre domaine.

Vous trouverez, dans le tableau joint
a cet article, la liste de quelques-uns
des nombreux produits que recher-
chent les représentants de fabricants
locaux. Ces représentants se sont
adressés a notre bureau pour trouver
des fournisseurs canadiens. Il faut
souligner le fait que des représentants
ou des acheteurs recherchent les pro-
duits canadiens pour leur bonne qua-
lité, leur réputation et leurs prix com-
pétitifs. Dans notre région, les délais
de livraison constituent le principal
obstacle. Cependant si les sociétés
canadiennes peuvent s’organiser pour
livrer rapidement, il est certain qu’elles
feront des affaires.

Pour de plus amples renseignements
sur le marché de 1’électronique, veuillez
écrire au Consul et délégué commer-
cial, Consulat général du Canada,

One Maritime Plaza, Golden Gateway
Center, San Francisco, California 94111.

Si vous fabriquez les articles suivants
sondez les possibilités de la Californie

Composants électroniques généraux

Matériel dc communication de tout type

Equipement de vérification électronique

Systémes et instruments océanographiques,
matériel de sondage sous-marin

Ordinateurs et produits périphériques
d’ordinateurs

Produits électro-mécaniques

Transformateurs

Instruments dc tout type: voltmétres
ampéremétres dispositifs d’enregistre-
ment numériques et autres

Appareils de ciblage et composants

Appareil de contrdle automatique

Alimentation magnétique

Minilampes incandescentes

Commutateurs
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TABLEAU 1

Consommation américaine de piéces en fonte grise par principaux

groupes industriels 1965

TABLEAU 2

Statistiques générales d’industries sélectionnées du Michigan

Valeur
Millions En pour- Code et industrie 20 employés  ajoutée*
Code et groupe de tonnes centage CIT ou plus $°000 (E.-U.)
industriels consommées du total
351 Moteurs (sauf automobiles) 16 182,971
33 Industries métallurgiques 3.55 24 352 Machme et materiel agricoles 26 104,088
primaires 353 Materiel de construction et
34 Fabrications métalliques 0.82 6 de manutention de materiaux 63 169,763
35 Machines (non électriqu 2.08 15 354 Machines metallurgiques 92 152,709
36 Machines électriques 0.10 355 Machines industrfelles sl?eciales 60 99,173
37 Matériel de transport 273 18 356 Machfnes mdl.Jstrlelle.s genera]e§ 110 209,268
. . 358 Machines des industries de service 30 109,151
Toutes autres industries 5.60 . .
3713 Carrosseries de camions et autobus 7 13,009
Total 14.88 3715 Remorques de camions 2 2,169
3717 Véhicules & moteur et piéces 202 4,891,278

tants acheteurs de camions des so-
ciétés Chrysler, Ford Truck, General
Motors Truck & Coach et Diamond Reo
ont unanimement reconnu que la
recherche de nouveaux fournisseurs

de piéces de fonte grise constitue leur
premiére priorité. Toute une gamme

de possibilités s’offre aux fonderies
intéressées aux séries uniques ou aux
petites séries, fabriquant des proto-
types agricoles ou automobiles ou qui
produisent du matériel et des machines
spécialisées. Quel que soit le genre
d’affaires que vous recherchez, la
livraison et la qualité sont, pour I’ache-
teur américain, aussi importantes que le
prix ; aussi devez-vous vous préparer
avant de venir au Michigan.

La meilleure préparation a ce marché
consiste vraisemblablement & vous pro-
mener dans votre usine et a étudier
d’un il d’acheteur. L’usine et les biens
d’équipement conviennent-ils au genre
de travail que vous voulez faire et
sont-ils en bonne condition? Est-il
nécessaire de vous moderniser ou de
vous développer pour réduire les colts
de production? Le systéme de contrble
de la production permet-il de satis-
faire aux engagements de livraison?
Le systéme de contrdle de la qualité
permet-il de détecter les écarts signi-
ficatifs dans le procédé de production?

Si vous découvrez des points faibles

dans votre usine, vous devez dés que
possible faire en sorte de les corriger.
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*valeur ajoutée par la fabrication.
Source: Recensement des fabricants effectué en 1963, par le
ministére du Commerce des Etats-Unis.

Souvenez-vous que le experts du mi-
nistére de I'Industrie et du Commerce,
Division du fer et de I’acier, ainsi que
les ministéres de votre province sont
toujours a votre disposition pour vous
conseiller. Si vous prévoyez la moder-
nisation ou I’expansion de votre fon-
derie, ces experts peuvent vous faire
connaitre les possibilités d’aide finan-
ciére gouvernementale.

Les installations et la capacité de pro-
duction étant bonnes, quelle est la
meilleure optique de commercialisation?
On utilise davantage les représentants
de fabricants aux Etats-Unis qu’au
Canada, particuliérement pour les
sociétés de moindre taille et qui sont
plus éloignées. Cependant, beaucoup
de firmes font un excellent travail dans
cette région en transigeant directe-
ment; elles profitent ainsi des rap-
ports plus étroits avec le client que
permet cette méthode d’approche. Au
moment de prendre votre décision, il
faut vous souvenir que les acheteurs
locaux s’attendent 3 étre appelés plus
réguliérement que leurs homologues
canadiens. Lorsqu’un probléme se pose,
ils s’attendent a ce qu’un représentant
du vendeur vienne les voir immédiate-
ment. Le personnel du consulat de
Detroit se fera un plaisir de vous
parler de cette question d’une maniére
plus détaillée. Au cas ou vous dé-
cideriez de rechercher les services d’un
représentant de fabricant, le consulat
peut vous indiquer des agents quali-

fiés qui désirent représenter une fon-
derie canadienne.

Si vous décidez de vendre directement,
une visite au consulat peut étre pro-
fitable. Grace a ses contacts personnels
avec ’industrie du Michigan et a la
bibliothéque de documentation du
consulat, le personnel peut vous faire
des suggestions qui conviennent a votre
capacité de production et a vos in-
téréts. De méme, étant donné que les
taux de droits de douane visant les
piéces coulées varient avec leur utilisa-
tion finale, le consulat peut vous aider
4 obtenir des renseignements aupres
des douanes américaines a Detroit ou
bien, au besoin, concernant la régle-
mentation officielle de Washington.
Ftes-vous préts a vous lancer?

Lorsque vous recherchez des clients
éventuels aux Etats-Unis, nous vous
recommandons de venir avec une liste
des renseignements de vendeur. Il s’agit
la de renseignements qui sont nor-
malement demandés par les acheteurs
de la General Motors et qui sont
typiques des informations requises par
la plupart des acheteurs. Vous devez
vous préparer a en laisser un exem-
plaire aux acheteurs que vous visitez
et surtout vous devez étre prét a ap-
peler fréquemment les clients qui pré-
sentent de bonnes perspectives. La
préparation et la persévérance sont les
clés du succeés sur ce marché en ébulli-
tion qui s’offre aux piéces de fonte
grise du Canada.
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Utilisez la salle Cedar

S. B. McDOWALL Consul et délégué commercial adjoint 3 New York

New York est un des plus grands mar-
chés mondiaux ainsi que tous les Ca-
nadiens le savent. Sa région métropo-
litaine renferme une population égale
aux trois quarts de celle du Canada.
Elle est devenue le centre mondial
d’approvisionnement en gros et un
grand nombre de chaines de magasins
et de grands magasins y ont leur siége
social. Une société canadienne qui peut
offrir un produit & un prix compétitif
doit venir ici le proposer aux acheteurs
de New York. Aucune autre ville ne
fournira aussi rapidement une critique
constructive et, des offres d’achats.

Un bon moyen de présenter votre pro-
duit au groupe d’acheteurs approprié
consiste a utiliser la salle Cedar du
consulat général du Canada, Cinquié-
me avenue. L’année derniére un certain
nombre de sociétés canadiennes y ont
exposé et 70 p. 100 d’entre elles ont
continué de vendre sur le marché new-
yorkais et leurs ventes s’accroissent. La

JUIN 1970

société Kiddie Togs Ltd de Montréal a
obtenu une premiére commande de
vé€tements pour enfants, d’une valeur de
$100,000, passée par Saks Fifth Avenue
et la firme Empire Pants and Boys Wear
Ltd de Toronto a doublé ses ventes en
utilisant la salle d’exposition Cedar et
en cultivant ses relations avec les ache-
teurs et la presse. La société Plancraft
Limited de Montréal, représentée par
son entreprise de relations publiques,
Bob Christie Associates, a donné une
réception a laquelle elle a invité les
acheteurs de plus de vingt compagnies
aériennes; il en est résulté des comman-
des de centaines de bureaux de travail
de la part de ces compagnies.

Certaines sociétés n’utilisent qu’une
seule fois la salle Cedar. D’autres, dont
mademoiselle Selwa Shaker de la firme
Empire Pants and Boys’ Wear de To-
ronto, utilisent plusieurs fois cette

salle avant de choisir un agent ou de
louer une piéce d’exposition dans un

T R il

hétel situé dans le quartier des affaires.
MUe Shaker pense qu’elle obtiendra
une meilleure réponse initiale des ache-
teurs en utilisant la salle Cedar plutét
que d’exposer dans un hotel. Le par-
rainage du consulat général donne un
certain prestige et ces lieux permettent
des relations plus amicales et plus per-
sonnelles avec les acheteurs et les di-
Vers commergants.

MUe Shaker est venue 2 la salle Cedar
pour la premiére fois en avril 1968.
Depuis lors, elle a vendu 4 douze ma-
gasins importants de la Cinquiéme
avenue, elle a obtenu des commandes
de réassortiment et elle a figuré deux
fois dans le fascicule consacré aux vé-
tements d’enfants dans I’édition do-
minicale du New York Times. Elle a été
la premiére couturiére canadienne a
recevoir une récompense américaine
pour I’excellence de son design. 11 est
intéressant de remarquer également que
son succes a New York et son accep-
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tation par la Cinqui¢me avenue ont
aidé au développement des ventes ca-
nadiennes. Une semaine d’exposition
dans la salle Cedar de 1000 pieds carrés
représente beaucoup de travail tant
pour le personnel du consulat que pour
I’exposant. La premiére chose a faire
est de prendre contact avec le consul
général adjoint (commercial) & New
York et de réserver I’emplacement.
Cela doit étre fait au moins trois se-
maines a I’avance et si possible plus

tot encore. Cela donne le temps de
prévoir la disposition, d’organiser la
publicité, d’envoyer des invitations aux
acheteurs et autres personnes intéres-
sées par les produits concernés et de
prolonger les invitations par des prises
de contact personnel afin de s’assurer
qu’un bon nombre de personnes assiste-
ront a la présentation.

Le consulat général met la salle Cedar
gracieusement a la disposition de I’ex-
posant mais celui-ci doit assumer toutes
les autres dépenses qui comprennent
notamment: 1. Le transport aller-re-
tour des produits qui doivent étre pré-
sentés. Ils doivent étre expédiés du
Canada par camion, en douanes,
comme importations temporaires et
adressés a la société aux soins du con-
sulat général du Canada. On doit pré-
ciser qu’il s’agit d’'une «livraison in-
térieure» afin que les produits soient
livrés au huitieme étage du 680 Fifth
Avenue. Les sociétés canadiennes de

camionnage Maislin Brothers Transport,
Kingsway et Smith Transport connais-
sent bien les formalités 3 suivre.

2. Le louage des services d’un personnel
de manutention pour le déballage puis
I’emballage des marchandises & un

cofit de $9.50 par heure.

3. Les frais de transport et d’h6tel du
personnel dirigeant ’exposition, en
général le directeur des ventes ou de
I’exportation ou bien un autre cadre
supérieur. Si I’exposition est axée sur
les relations publiques, il doit s’agir
du président de la société ou d’un ca-
dre supérieur le représentant.

4. Si une réception est donnée a I’oc-
casion de I’exposition, les divers colits
en sont indiqués dans 1’encart ci-des-
sous. La hausse de tous les prix est
naturellement une éventualité A ne pas
écarter (le gouvernement canadien
n’assure pas les personnes ou les biens
se trouvant dans la salle Cedar). Pour
une telle réception, qui peut avoir lieu
au début ou a la fin de I’exposition, le
consulat dresse une liste d’invitations,
avec ou sans I’aide de la société qui
expose, envoie des invitations gravées
et ensuite relance ces invitations par
téléphone. Selon ce que la société dé-
cide, les invités comprennent des ache-
teurs, des commergants, des agents, des
représentants de fabricants et de la
presse écrite ou parlée.

La salle Cedar a des installations qui
permettent de projeter des films ou des
diapositives. Sur les murs on peut pla-
cer des étagéres ajustables ou bien des
crochets qui permettent d’accrocher
des gravures ou encore des sacs pour
les dames.

Faire une présentation dans la salle
Cedar ne vous assurera pas la capture
et la conservation du marché de New
York mais elle constituera un bon
départ. Faites savoir a ’acheteur que
vous avez 'intention d’occuper a de-
meure ce marché et étes disposé a lui
fournir le meilleur service possible.
Mademoiselle Selwa Shaker, par exem-
ple, réussit A ne pas se laisser déborder
par sa correspondance avec les Améri-
cains en y répondant rapidement par
écrit ou par téléphone; elle leur livre
dans le délai fixé, des marchandises de
haute qualité qui répondent aux spé-
cifications de I’acheteur.

Nous pouvons vous aider & pénétrer
pour la premiére fois le marché de
New York. Si vous étes suffisamment
a la hauteur, vous pourrez toujours
revenir nous voir.

Si vous étes suffisamment décidé, écri-
vez 4 D. S. Armstrong, Consul général
adjoint, Division du Commerce, 680
Fifth Avenue, New York, N.Y. 10019,
Téléphone no (212) 586-2400.

Essayez dés aujourd’hui!

Dépenses de la salle Cedar

Une semaine d’exposition a la salle Cedar
Chambre d’hétel: 14 & 20 dollars par jour
Repas: 12 dollars par jour.

Fret: varie selon les articles présentés.

Reinargue: 'espace d’emmagasinage du
consulat général est minime. Toutes les
marchandises doivent entrer ou quitter
rédifice par les ascenseurs réservés aux
marchandises entre 8h. et 8h 45, 9h 30 et
11h 30 et 13h 30 et 16h 30.

La location, la climatisation de 9 a 17h.,
Je café et les appels téléphoniques régionaux

pour affaires sont assurés par le consulat
général.

Réception dans la salle Cedar

Service des ascenseurs: $9.50 par heure
(pourboire de $1 & $5) apres 18h.

Climatisation: $50 par heure (généralement
nécessaire pendant deux heures 4 la fin

du printemps, en été et au début de I'au-
tomne).

Ventilateurs: $8 par heure, nécessaire  la
fin de 'automne, en hiver et au début du
printemps.

Serveur: $25 (Un pour 75 invités).
Serveuse: $20 (Une pour 75 invités).

Buffet: $3.50 4 $5 par personne (la plupart
des réceptions attirent environ 75 invités).

Glace, soda, verres, etc.: $25 pour 75 in-
vités.
Nettoyage de la salle Cedar: $35 (lorsque

nécessaire).

Invitations, postage, étiquettes, accessoires
canadiens sont fournis par le consulat.
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de protéger les deux usines de traite-
ment du pays.

Les ventes a la Jamaique de bois de
construction de tous les pays sont pas-
sées de 6.3 millions de dollars en 1965
4 6.5 millions en 1967, soit un accrois-
sement net d’environ 3.2 p. 100. Au
cours de la méme période les expor-
tations de bois canadiens se sont éle-
vées de $170,000 a $332,000 soit un
accroissement net de plus de 49 p. 100.
En excluant les bardeaux et les bar-
deaux de fente (qui ne sont pas comptés
dans le total des importations jamai-
quaines) on a alors un accroissement
de $48,000 a $98,000, soit de 104 p.
100. On en conclut évidemment que

la part canadienne du marché jamai-
quain du bois de construction a aug-
menté environ 33 fois plus rapidement
que l'accroissement de la demande
locale. Cependant, notre part du mar-
ché n’est encore que de 2.5 p. 100 du
fait de notre incapacité d’accéder au
marché du pin dur en fournissant du
pin canadien conforme aux spécifica-
cations ou en y substituant certaines
de nos espéces de bois tendre.

Bien qu’ils soient encore treés populaires
en Jamaique, le sapin de Douglas et le
thuya géant se heurtent de plus en plus
4 la concurrence du bois de construc-
tion du Nicaragua et du Honduras qui
bénéficient de taux favorables de fret
et de faible prix de revient. La «K»
Line, compagnie maritime tradition-
nellement utilisée pour transporter le

bois de Vancouver 4 Kingston en Ja-
maique, a mis fin a son service régulier
et ne s’arréte plus maintenant & Van-
couver que pour une cargaison de 300
tonnes ou plus. La société North Pa-
cific Steamship Company qui fait la
navette toutes les cinq semaines entre
Kingston et Vancouver offre une autre
possibilité. Cependant, le coiit serait
approximativement de 60 dollars cana-
diens par millier de pieds-planche a
comparer aux 24 dollars américains que
cofite la méme cargaison a partir de
I’Amérique centrale. Il existe donc un
désavantage de 34 dollars canadiens,
du point de vue du prix du fret.

De plus, le prix du thuya de Honduras
est égal approximativement aux trois
cinquiémes du prix f. & b. & Vancouver.
Les droits de quai s’éléveraient ap-
proximativement a $7.15 (canadiens)
par millier de pieds-planche, blanchi
ou non, comparés aux prix spéciaux
qui peuvent étre nominaux ou s’élever
jusqu’a un maximum de $7.15 (cana-
diens) pour le bois importé sur des
bateaux affrétés (en Amérique centrale)
et chargé immédiatement sur des ca-
mions. Il semble que le tarif préféren-
tiel du bois de construction canadien
(0.65 dollar canadien) par rapport au
tarif du bois d’Amérique centrale (1.05
dollars) par millier de pieds-planche
n’aura pas une grande portée.

Nous avons remarqué une demande
forte et insatiable de bardeaux de thuya
géant, ce qui est un élément positif.

Les quantités exportées vers la Ja-
maique se sont accrues de prés de 300
p. 100 depuis 1965. Le prix actuel ne
constitue pas un facteur pertinent; en
effet, bien que les prix soient passés en
18 mois de 18 a $37.50 canadiens par
paquet, les exportations n’ont pas
diminué. L’acheteur ne demande que
d’étre approvisionné réguliérement.

Le bois de construction de I’Est cana-
dien n’est pas aussi bien connu en Ja-
maique que le bois de I’Ouest car sa
promotion et sa commercialisation
sont moins élaborées. Les exportations
vers la Jamaique comprennent une
quantité importante de pin blanc (la
plus importante de toutes les especes
de bois de construction canadien expor-
té) pour I'industrie des portes et des
fenétres. Les ventes de pin blanc ont
presque doublé au cours des trois der-
niéres années car le gouvernement a
imposé des barriéres tarifaires a I'im-
portation de portes et de fenétres ce
qui oblige la Jamaique a les fabriquer
elle-méme. Ce débouché particulier

est aujourd’hui menacé par la popula-
rité croissante des planches de bagasse
et d’autres planches en aggloméré de
toute sorte, fabriquées sur place. L’in-
dustrie du meuble a jusqu’a présent
utilisé de faibles quantités de bouleau,
d’épinette et de pruche mais ici encore
les différentes planches dressent une
concurrence plus dure. De méme que
les exportations de bois de construction
de I’Ouest, le bois de I’Est a subi les
répercussions des prix f. & b. élevés, des

TABLEAU 2

Ventes canadiennes de bois de construction a la Jamaique

1963 1964 1965 1966 1967 1968

En millions de pieds planche et en dollars

Val. Yol. Val. VYol. Val. Vol. Val. VYol. Val. VYol. Val. Vol.
Sapin de Douglas (33138) 1,606 8 309 3 523 5 18,893 73 24,000 192
Pin blanc (33151) 24,340 237 42,165 365 47,226 448 48,479 485 60,744 488 96,000 755
Pruche 500 5 — — — — — —_— — — 9,000 108
Pin (pin rouge) 5,898 49 — — —_— — —_ — 11,762 74 4,000 30
Epinette 5,700 70 — — — — — — 2,397 32
Bouleau — — — — —_ — — — 1,828 5 5,000 17
Thuya géant — — — — — —_ — — 2,058 17 17,000 117
Sapin grandissime — — — — — — — — — — 1,000 4

En carrés de toiture (100 pd. car.) et en dollars

Val. Yol. Val. VYol. Val. VYol Val. Vol. Val. Vol. Val. Vol.

Bardeaux (thuya géant)

Bardeaux de fente 1,120

132,844 11,272 187,071
100

15,250 121,209
100

8,639 232,431

1,590 10,478

14,721 233,836 15,040 462,000 23,480

507 1,000 50
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taux de fret importants et des droits
élevés de quai. Indépendamment de ces
facteurs, il existe des préjudices contre
contre le bois de I’Est par exemple, le
fait que I’épinette n’est pas traitable et
que les bardeaux d’épinette ne peuvent
pas étre utilisés pour la toiture.

Cependant, un nouvel intérét se déve-
loppe pour le bois de construction de
I’Est et le bardeau, qui mérite d’étre
sondé. A cet égard, un des gros com-
mergants en bois de construction a
décidé, a I'encontre de I’opinion de

ses collégues d’industrie, de faire cons-
truire, & titre d’expérience plus de 100
maisons dont la toiture sera faite de
bardeaux de thuya de I’Est. Deux fac-
teurs ont motivé cette décision: le prix
€levé des bardeaux de thuay géant et le
fait qu’il pouvait vaincre 1’objection du
consommateur a la couleur du pin en
peignant les bardeaux. 1l sera inté-
ressant de suivre les répercussions de
cette expérience.

On peut expliquer le nouvel intérét
que souléve le bois de construction de
I’Est par le fait qu’il permet de tourner
la réglementation du contrdle des prix

mise en vigueur aprés la dévaluation et
dont nous avons parlé au début du
présent article. La plupart des essences
forestieres de I’Est étaient alors incon-
nues et cela explique qu’elles peuvent
étre aujourd’hui importées sans étre
soumises au contrdle indirect des prix.
C’est pourquoi les importateurs s’in-
téressent a ces nouvelles espéces. Une
telle modification du marché leur per-
mettrait d’adapter leur prix de vente
du bois de I'Est de maniére a obtenir
le méme bénéfice que sur les autres
matériaux de construction. Pour I'ins-
tant ils doivent accepter un prix fixe
qui implique une diminution du taux
de rendement.

On pourrait rendre le bois de I’Est plus
compétitif en Jamaique en intégrant
verticalement une société canadienne de
bois de construction et un important
distributeur jamaiquain. La courte
distance entre les ports canadiens de
I’Est et la Jamaique permettrait un
transport sur des bateaux affrétés, a
meilleur marché. L’importateur en
bénéficierait par suite de la réduction
des droits de quai et, partageant le
profit provenant d’une exploitation

canadienne, il n’aurait pas besoin d’im-
poser une forte majoration de prix au
bois de construction vendu en Ja-
maique. Il s’agit 14 d’une possibilité
qui vaut la peine d’étre approfondie

€t nous sommes certains que des im-
portateurs de la Jamaique s’y inté-
resseraient grandement.

Outre ces stimulants, le bois de cons-
truction canadien peut étre également
popularisé a la Jamaique par un effort
concerté visant & familiariser le marché
avec les différentes utilisations de ce
bois. La concurrence est forte, non
seulement de la part des exportateurs
d’Amérique centrale mais aussi des
fabricants de murs en blocs de béton,
de carrelages, de planches en béton
ordinaire, etc. 11 y a beaucoup  faire
pour renseigner le marché. On pour-
rait envisager la construction d’un
ensemble d’habitations économiques
financé & I’aide de préts hypothécaires
et modelé sur les réalisations populaires
actuelles qui utilisent le plus de bois
de construction possible. Une telle
tentative remporterait sans aucun dou-
te I’appui du gouvernement et de la
communauté.

Entrepét portuaire de Djakarta

Les exportateurs canadiens qui entretien-
nent des relations avec I'Indonésie seront
satisfaits d’apprendre qu’un entrepdt a été
établi dans le port de Tandjung Priok
(Djakarta). La société P. T. Jado Ware-
housing, fondée en juin 1969 et dont I'uni-
que actionnaire est le gouvernement indo-
nésien, est la seule autorisée par ce dernier
a gérer un entrepdt général. Afin de garder
la confiance des fournisseurs d’outremer,
la direction effective a été confiée a une
firme internationale possédant une expé-
rience considérable dans ce domaine, a
savoir la société Superintending Company
(Indonesia) Ltd.

Les installations se composent d’un entre-
pot couvert d’une surface de 12,000 métres
carrés et d’un espace découvert d’environ
10,000 métres carrés. Elles sont a la dispo-
sition des exportateurs de produits de tou-
te nature, 4 I'exception des armes, des
explosifs et des produits expressément in-
terdits par le ministére du Commerce. I1

s’agit de la premiére étape conduisant i la
création d’un entrepdt. Les produits en-
treposés peuvent étre réexportés vers d’au-
tres pays sans étre frappés de droits
d’entrée ou de sortie.

La consignation des marchandises ne pos-
tule ni I'ouverture d’une lettre de crédit,

ni le paiement de droits d’entrée, ni une
facture consulaire, ni le paiement des taxes
ou autres droits exigés par le gouvernement
aussi longtemps que la marchandise n’est
pas retirée de I’entrepot et mise en circula-
tion. L’importation des produits entre-
posés est soumise a la réglementation gou-
vernementale en ce qui concerne le paie-
ment et la perception des droits d’entrée,
ainsi que les autres formalités officielles.
Etant donné que Pimportateur est nor-
malement tenu de régler le montant inté-
gral de la facture lors de I'expédition et
que le taux de I'intérét est de cing & sept
pour cent par mois, il est évident que cette
solution est avantageuse pour I’exportateur,

Les formalités relatives aux commandes
indonésiennes de produits entreposés peu-
vent étre accomplies en quelques jours,
alors que I’expédition des produits cana-
diens vers les ports indonésiens prend plu-
sieurs mois. Comme I'importateur est tenu
de payer a I’avance le prix total des mar-
chandises pour en obtenir la livraison, le
seul risque a prendre par le fournisseur
réside dans le fait qu’elles devraient étre
éventuellement réexportées. Les mesures de
sécurité a P’entrep6t méme sont trés ri-
goureuses. Toutefois, "aménagement du
dép6t n’a pas permis de résoudre le pro-
bléme du vol et des retards dans le port
de Tandjung Priok.

Les demandes de renseignements doivent
€tre adressées 4 la P. T. Jado Warehousing,
P.O. Box 1257 Dak, Djakarta Kota, In-
donési (Cable: JADOWARE).

W. BOYCHUK
Secrétaire commercial intérimaire, Djakarta.

JUIN 1970
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Lutte a la pollution dans les Etats du Sud

WARREN M. MAYBEE,

Vice-consul et délégué commercial adjoint a la Nouvelle-Orléans

Quelque trois mille sociétés des Etats-
Unis ont consacré un milliard de dol-
lars aux dispositifs destinés a limiter
ou A réduire la pollution de Iair et de
I'eau. En outre, elles ont dépensé I’an
dernier 100 millions de dollars pour
mettre ce matériel en marche. Le total
des dépenses consenties par les indus-
tries des E.-U. pour combattre la seule
pollution de I’air a été estimé a plus de
400 millions de dollars par an.

Voici un résumé des mesures que pren-
nent les Etats du Sud, que dessert notre
bureau, en vue de réduire la pollution.

Floride—Le probléme de la Floride

est moins grave que celui des Etats
populeux et industrialisés du Nord.

On y redoute surtout la pollution de
I’eau, attribuable aux eaux-vannes
domestiques mal traitées et aux re-
buts industriels. Certaines régions souf-
frent d’une grave pollution de ’air,
notamment les villes populeuses. L’Etat
a adopté la Loi sur la limitation de la
pollution de I'air et de I’eau en Floride,
dont voici les principales directives:

1. La réduction des travaux qui en-
trainent ou peuvent entrainer la pol-
lution doit étre accélérée.

2. Les centaines de millions de dollars
requis en immobilisations et en fonds
de roulement pour combattre la pollu-
tion devraient étre classés séparément
aux fins du fisc.

Géorgie—La Géorgie, un des Etats

les plus industrialisés et les plus popu-
leux du Sud-Est des E.-U., est natu-
rellement aux prises avec des problémes
plus aigus de pollution. Cependant,

elle a élaboré pour les combattre un
programme dont le premier pas était

de créer deux organismes distincts pour
diriger la lutte: La Direction du con-
trole de la qualité de Iair au ministeére
de la Santé et la Commission de con-
tréle de la qualité des eaux, toutes deux
situées 4 Atlanta; ces organismes ont
travaillé a vive allure pour élaborer des
lois et des programmes. Aujourd’hui,
personne ne peut ouvrir un nouveau
déversoir d’eaux-vannes ou accroitre le
débit d’une installation existante sans
PPapprobation de la Commission de
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contréle de la qualité des eaux. Du
reste, les mesures de la Commission
contre la pollution actuelle des eaux
ont souvent été rapides et décisives;
elle s’est montrée préte a recourir aux
tribunaux lorsque toute autre forme de
pression morale était inutile. La Direc-
tion du contrdle de la qualité de Iair

a également élaboré un programme qui
établit les objectifs et les résultats pré-
vus d’ici la fin de 1975 et qui exigera
une dépense de plusieurs millions.

Louisiane—Cet Etat est parvenu ré-
cemment a I’ére industrielle, de sorte
que ses problémes de pollution de
’air et de ’eau ne sont pas aussi gra-
ves. Le Bureau d’hygiéne de ’am-
biance (pollution de I’eau) et la Com-
mission du contrdle de I’air, tous deux
a Biton Rouge, entendent enrayer la
pollution. Lorsque I'air sera apparem-
ment contaminé, on imposera au res-
ponsable des mesures de réduction;
pour réduire la pollution de I’eau, le
traitement secondaire (ou son équiva-
lent) de toutes les eaux-vannes muni-
cipales et industrielles sera obligatoire
d’ici 1972. Depuis 11 ans, on a dépen-
sé 141.6 millions pour le traitement des
eaux usées. D’aprés les prévisions, ces
dépenses continueront tout au moins
au méme rythme. On devra de plus
ajouter la somme affectée a la lutte
contre la pollution de l’air.

Mississipi Le Mississipi a été un peu
plus lent & reconnaitre les dangers de
la pollution de I’air et des eaux. Pour
I’instant, la pollution de I’air n’est pas
grave, mais on s’inquiéte de plus en
plus de la pollution de I'eau.

La Commission de la pollution de I'air
et de I'eau, dont le siége est a Jackson,
fonctionne en vertu d’une loi dont cer-
taines dispositions, selon la Commis-
sion, doivent étre précisées et renfor-
cées; elle a pourtant remporté des suc-
cés grice a son énergie et a sa débrouil-
lardise. Par exemple, c’est a la sugges-
tion de la Commission que la Masonite
Corporation A Laurel (Miss.) vient
d’entreprendre des travaux anti-pollu-
tion évalués a 10 millions de dollars.

La Commission déclare qu’il n’y a
pas de place au Mississipi pour une

industrie quelconque qui veut se sous
traire a sa responsabilité dans la lutte
contre la pollution. Elle reconnait que
les mesures anti-pollution comportent
de lourdes dépenses, mais insiste sur
’installation du matériel, quel qu’en
soit le colt.

Caroline du Sud L’Administration du
contrdle de la pollution de la Caroline
du Sud, située a Columbia, est une des
plus anciennes du Sud-Est des E.-U.
La Caroline du Sud est dotée d’une des
lois les plus précises sur la limitation
de la pollution et son Bureau anti-
pollution est parmi les plus énergiques.
Tandis que certaines commissions de
contrdle de la pollution se contentent
d’inviter les industries a collaborer,
I’Administration leur ordonne de se
conformer & ses exigences. Les in-
dustries et les municipalités consacrent
des sommes vraiment importantes aux
mesures anti-pollution.

Tennessee Cet Etat a adopté une

loi habilitante pour limiter la pollution
de I’air et de I’eau. En appliquant le
réglement, ’Administration du con-
trdle de la pollution, dont le siége est a
Nashville, espére que la plupart des
grandes sources de pollution seront
circonscrites d’ici quatre a six ans.
Voila qui accroit les possibilités de
vente des systémes de controle de la
pollution. De toute évidence tous ces
Etats sont préoccupés par la pollution
et ils passent a ’action.

C’est pourquoi nous estimons qu’il est
temps que les sociétés canadicnnes dans
ce domaine obtiennent 1’avis des douanes
des Etats-Unis sur leurs produits et
qu’clles nomment des agents de fabricant.
Avec le temps, il vaudra peut-étre la
peine de visiter le territoire desservi par
notre bureau, de lier conversation avec
les clients éventuels chez qui I’agent a
suscité de l'intérét et de vous ména-
ger tout autre rendez-vous utile.

Le bureau de la Nouvelle-Orléans fera
tout son possible pour vous aider a
trouver un bon agent et a suivre son
progrés selon les besoins. Au début,

il sera peut-étre difficile de trouver un
agent rompu a la mise en vente des
équipements et des systémes de dépista-
ge et de limitation. Nous savons toute-
fois qu’étant donné les possibilités de
vente et de bénéfice, nombre d’agents
établis pénétrent ce marché. Méme si
votre produit en est encore au stade de
la conception, il est temps de commen-
cer & onder les débouchés.
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est suffisamment proche pour que I'on
puisse le visiter plusieurs fois par an.
(Le dernier marché a attiré quelque
8,000 acheteurs.) Les sociétés new-
yorkaises y sont également venues avec
des salles d’exposition et leurs effectifs
de ventes. Le Canada peut en faire
autant.

11 existe différentes maniéres d’aborder
le marché du Sud-Ouest. Quelle que
soit celle que vous choisissiez (présen-
tation sur le marché de Dallas, orga-
nisation de quelques ventes directes ou
etablissement d’une représentation
permanente), elle doit commencer par
une prise de contact personnel.

Vous apprécierez votre voyage d’af-
faires. Les gens de cette région sont
détendus, serviables et peu d’acheteurs
refuseront de voir votre gamme de
produits. Ne vous attendez pas a ob-
tenir des rendez-vous fixés a ’avance

lorsque vous quittez le Canada. La
plupart des acheteurs vous diront:
“Téléphonez-moi lorsque vous arrive-
rez ici”. Certains viendront au consulat
ou a votre hotel pour voir ce que vous
leur offrez et d’autres vous inviteront a
venir a leur boutique. Ne croyez pas
que I’acheteur qui parle lentement,
réfléchisse aussi lentement. Vous pour-
riez perdre tout le profit de votre tran-
saction.

Si vous lancez un ballon d’essai, con-
centrez-vous sur les grands magasins des
principaux centres. Vous avez déja le
pied a I’étrier lorsque vous vendez
déja, directement ou par I’entremise
d’un bureau, a des membres de chaines
plus importantes dans une autre région.

Vous etes déja implanté sur un autre
marché americain? Vos essais ont-ils
indiqué que vous pouvez faire de méme
ici? Alors rendez-vous au Dallas Appa-

rel Mart et demandez une affiche in-
diquant que vous cherchez un repré-
sentant pour cette gamme de vétements.
Les installations commerciales de Dal-
las sont les meilleures (Voir Commerce
extérieur janvier 1970). Mais ne vous
attendez pas a ce que les acheteurs se
précipitent dans votre salle d’exposition
simplement parce que vous étes la.
Bombardez a I’avance vos clients éven-
tuels avec une campagne publicitaire
postale. Arrivez de bonne heure, faites
des appels téléphoniques et des visites
de rappel avant Iouverture de la foire
de Dallas et dites-leur que c’est vous
qui les avez atteints par courrier. Sa-
chez tirer profit des publications com-
merciales qui sont lues par les acheteurs
et les représentants. Assurez-veus que
vous présentez ce que les acheteurs aché-
tent au moment ou vous le présentez et
restez quelques jours aprés la fermeture
du Mart pour faire de nouveaux appels
téléphoniques de rappel.

M. David Herstein (a droite) président de la société Bernard Casuals, de Vancouver, présente des échantillons a un éventuel
acheteur américain. Les modes du Sud-Ouest tendent & étre conservatrices, avec une préférence pour les couleurs vives.
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L’innovation est la clé

... du progres de I'industrie et de 'essor des ventes a I’étranger.
Le gouvernement encourage le progrés technologique au moyen de
programmes d’aide financiére mais Pindustrie doit s’aider elle-méme.

La recherche, le développement et
Iinnovation sont les clés d’une indus-
trie moderne en croissance au Canada
et d’une plus grande compétitivité

sur les marchés étrangers. C’est pour-
quoi la stimulation des travaux en ces
domaines est devenue 1’un des objectifs
principaux du ministére de I’Industtrie
et du Commerce.

Pour mettre en relief sa croyance en
Iinnovation et annoncer des mesures
financiéres destinées a encourager
celle-ci, le Ministére a récemment
parrainé une conférence d’une journée
a laquelle ont assisté plus de cent
représentants de I'industrie, des affaires
et du gouvernement. On a annoencé

lors de cette conférence que le gouverne-
ment a autorisé une augmentation de

10 p. 100 des fonds mis a la disposition
du Ministére pour I’aide directe a I’in-
dustrie. Ces fonds passeront de 54.5
millions de dollars pour I’année finan-
ciére 1969-1970 a 72.8 millions pour
I’année 1970-1971. De plus, certaines
initiatives vont étre prises dans les
domaines des normes industrielles, de
I’esthétique industrielle et de la con-
version au systéme métrique.

En ouvrant la conférence, ’honorable
Jean-Luc Pepin, ministre de I'Industrie
et du Commerce, a fait remarquer que
les exportations de produits hautement
&laborés ne représentaient, en 1959,
que 12 p. 100 du total des ventes
canadiennes i 1’étranger contre prés

de 40 p. 100 en 1969. 1l a souligné,
cependant, que la part essentielle de
cette croissance n’était due qu’a un
petit nombre de secteurs et notamment
3 ceux de l’industrie automobile et des
industries du matériel de défense.
Selon le ministre, étendre cette amélio-
ration du rendement de la production
et de la compétitivité aux autres sec-
teurs de production constitue la fonc-
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tion primordiale du ministére de
I'Industrie et du Commerce.

A la suite d’une étude approfondie des
programmes actuels et de leur conve-
nance aux besoins présents de 'indus-
trie, des modifications sont actuellement
apportées aux trois programmes d’aide
a la recherche et au développement que
gére le Ministére, & savoir la Loi stimu-
lant la recherche et le développement
scientifiques (IRDIA), le Programme
d’avancement de la technologie (PAIT)
et le Programme de productivité de
I’industrie du matériel de défense
(DIP), ainsi qu'a d’autres programmes
d’aide a I'industrie tandis que de nou-
veaux programmes Sont mis en ceuvre.
Cette étude, recommandée par le Con-
seil du Trésor, a été entreprise par un
groupe de travail pour la recherche,

le développement et I'innovation,
constitué de représentants des minis-
teres de I’Industrie et du Commerce,
des Finances, du Conseil national des
recherches, du Conseil de recherches
pour la défense ainsi que ceux du
Conseil du Trésor.

En expliquant les résultats de cette
étude aux personnes participant a la
conférence, M. Andrew G. Kniewasser,
premier sous-ministre adjoint du Minis-
tére, a noté que le groupe de travail

est arrivé 2 la conclusion que les som-
mes consacrées i la recherche et au
développement au Canada sont trop
faibles et qu’il est nécessaire que le
gouvernement apporte une aide supplé-
mentaire si ’on veut qu’elles atteignent
un niveau satisfaisant. Le groupe de
travail a également mis ’accent sur le
fait qu’il importe que le gouvernement
stimule et apporte une aide financiére
appropriée non seulement a la recher-
che et au développement mais 4 I'en-
semble du cycle de production qui
comprend la préproduction, la produc-

tion et la commercialisation. Dans le
cycle de la production, c’est au stade
de I'innovation que I’on trouve les
principaux avantages économiques.

On trouvera dans les paragraphes sui-
vants les modifications apportées aux
programmes actuels d’aide financiére.

Le Programme d’avancement de la
technologic (PAIT) Institué en 1965,
il a été congu pour stimuler la crois-
sance de I'industrie canadienne en
fournissant une aide financiére pour la
réalisation de produits et de procédés
nouveaux ou améliorés, qui compor-
tent une nouvelle technologie et offrent
de bonnes perspectives d’exploitation
commerciale sur les marchés interna-
tionaux. Le programme met ’accent
sur I’accroissement de la productivité
ou sur une contribution directe sous
d’autres rapports 2 la croissance de
I’économie. Au début, PAIT absorbait
normalement jusqu’a 50 p. 100 des
colts estimés des projets de développe-
ment approuvés. Si le projet était
couronné de succes, la société devait
rembourser au gouvernement fédéral
sa contribution et les intéréts courus.
De 1965 4 1969, le gouvernement a
approuvé 220 projets d’un colt estimé
a plus de 62 millions de dollars et leur
a accordé une aide que I'on évalue a
plus de 30 millions. Au 30 juin 1969,
quarante-neuf projets avaient été ter-
minés dont 32 ont été menés a bien et
17 ont été arrétés pour des raisons
techniques, des problémes de commer-
cialisation, etc. On estime les avantages
retirés des 32 projets réussis a plus de
128 millions de dollars dont la moitié
provient des ventes a I’étranger.

Le groupe de travail a proposé de ren-
dre plus efficace et d’étendre aux stades
ultérieurs du cycle de I'innovation

I’aide accordée en vertu du programme
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nouveau programme mis en ceuvre par
la Direction générale du design du
ministére de I'Industrie et du Com-
merce, basé sur I’expérience accumulée
grace aux programmes du Conseil
national de I’esthétique industrielle du
Canada. 1l vise & augmenter Iutilisa-
tion de dessinateurs industriels quali-
fiés et ainsi a améliorer la qualité du
design des produits et des systémes
canadiens et A renforcer la position des
fabricants canadiens sur les marchés
mondiaux. Au moyen d’une aide finan-
ciere directe, les sociétés ou groupes de
sociétés canadiennes et méme des asso-
ciations commerciales seront encoura-
gées a réhausser le niveau de leurs
aptitudes de conception et a développer
leurs travaux d’innovation dans le
domaine de I’esthétique industrielle.

Ce programme (IDAP) fournira une
aide financiere allant jusqu’a 50 p. 100
des frais d’administration et de fonc-
tionnement imputables a I’esthétique
industrielle mais cette aide financiére ne
s’appliquera pas aux frais d’immo-
bilisation. Cette aide gouvernementale
va prendre la forme de paiements
échelonnés et I’accent sera mis sur

des projets relativement & court terme,
d’innovation de produits ou de sys-
témes. Les colts couverts compren-
dront les rémunérations, salaires ou
honoraires versés pour des services
d’esthétique industrielle, des services
techniques connexes, au personnel ou
a des experts-conseils, ces colits étant
directement liés aux projets en cause.

Avant la cloture de la conférence, les
personnes présentes ont entendu parler
de deux autres mesures prises pour
mettre le Canada «en position favo-
rable au sein d’une économie mondiale
dont linterdépendance va croissant».
L’une de ces mesures est la proposition
de 1’adoption du systéme métrique, dont
les grandes lignes sont esquissées dans
le récent Livre Blanc du gouvernement
sur la conversion au systéme métrique
au Canada. Le Livre Blanc suggére
des maniéres de se préparer a la con-
version au systéme métrique et de
I’encourager mais il ne comporte au-
cun projet 1égislatif en ce sens. La

plus grande partie de cette préparation
sera dirigée par le Conseil des normes
du Canada qui doit étre institué en
vertu d’un projet de loi déja présenté
au Parlement. Il aura pour objet de
favoriser et de promouvoir les activités
volontaires de normalisation au Canada
comme moyen de faire progresser
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I’économie nationale, de servir la
santé, la sécurité et le bien-étre du
public, d’aider et de protéger les con-
sommateurs, de faciliter le commerce
intérieur et international et de déve-
lopper la coopération dans le domaine
des normes. Ce Conseil aura un maxi-
mum de 57 membres dont six repré-
sentants du gouvernement fédéral et
un représentant de chacun des gou-
vernements provinciaux. Les autres
membres viendront de I'industrie, de la
main-d’ceuvre des associations com-
merciales, des professions et du monde
de I'enseignement. Le mandat des
membres sera de trois ans.

Tous ceux qui sont venus a la confé-
rence en sont repartis avec le senti-
ment que, bien que le gouvernement
soit prét a apporter son aide et son
appui, l’industrie doit elle-méme se
convaincre de la nécessité de suivre le

courant de la technologie. Comme I’a
expliqué M. Pepin, I'innovation est le
processus qui commence lorsque la
direction décide de passer de la re-
cherche et du développement aux
stades de la technique et de la réalisa-
tion qui apportent des produits, des
procédés et des services nouveaux et
contribuent a la croissance. Selon le
ministre, le monde de la science et

de la technologie est un domaine ou
I'industrie et le gouvernement peuvent
coopérer d’une maniére efficace a
I’intérét national. Le succes des pro-
grammes gouvernementaux dépendra
en fin de compte de la réponse de
I’industrie et du désir de ses dirigeants
4 innover afin d’améliorer leur gamme
de produits, leur productivité et les
possibilités du marché. M. Pepin
aimerait que cet objectif soit 'objet
d’un dialogue permanent entre le gou-
vernement et I'industrie.

Les plantes fragiles qui ont besoin d’étre protégées du gel peuvent étre main-
tenant recouvertes par pulvérisation d’ Agri-Foam, fabriqué par la société Lau-
rentian Concentrates et mis au point avec I'aide du munistére de U Agriculture et
du ministére de I Industrie et du Commerce du Canada. Sur cette photographie,
la mousse est déposée par une machine-prototype; elle n’est pas toxique.
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outre-mer ne restreint pas nécessaire-
ment vos possibilités réelles d’exporta-
tions. En fait, vous vous assurez vrai-
semblablement un débouché que vous
pourriez éventuellement perdre.

La mission commerciale a étudi€ les
entreprises a 1’étranger en ce qui a
trait aux exportations 4 destination du
Brésil, de I’Argentine et du Chili.
Nous avons découvert qu’il existe une
qualité raisonnablement bonne des
produits fabriqués sur place mais ils
sont limités & des conceptions relative-
ment peu élaborées. Ces pays ont un
besoin pressant d’aide technologique
et de gestion et ils veulent cette aide
immédiatement. Ils insistent constam-
ment sur ce point en réclamant des
entreprises communes. Quelqu’un va
satisfaire ce besoin, pourquoi pas

le Canada?

Pour de nombreux produits, il n’existe
qu’un seul fournisseur local et les
principaux clients laissent bien entendre
qu’il serait souhaitable d’avoir un peu
de concurrence. Naturellement, la
fabrication sur place a la préférence
sur toutes les autres solutions. Les
possibilités de ventes directes pour les
projets importants sont limitées car la
plupart de ceux-ci sont I'objet d’appels
internationaux d’offres, domaine ou

la concurrence est aigué.

Ces pays désirent vivement acheter des
produits canadiens et ils aiment traiter
des affaires avec les Canadiens mais,

en dernier ressort, les ventes ne dépen-
dent que du prix et des conditions. Ils

manquent de liquidités et le fournisseur
qui offre les meilleures conditions, sans
tenir compte des devis ou de toutes au-
tres choses, emporte souvent le marché.
En ce qui concerne les offres interna-
tionales, les Canadiens ne sont pas en
bonne position. Le financement signifie
souvent la nécessité de financer les
produits, les frais d’installation, le colit
de la préparation d’un projet et un tas
d’autres choses pour des périodes qui
s’étendent parfois au-dela de cing ans.

Néanmoins, nous avons la des débou-
chés possibles tant pour les exporta-
tions que pour la fabrication. Certes,
la concurrence vient du monde entier
et est extrémement forte. Mais, vous
pouvez réussir si vous abordez le
probléme intelligemment et avec un
bon financement. Sur ces marchés, les
réglements régissant la fabrication et
la vente sont presque les mémes.

Vous devez tout d’abord bien savoir ce
que vous faites. Assurez-vous d’avoir
bien évalué le marché, de travailler par
I’entremise d’un partenaire local, et
n’essayez pas de tout faire vous-méme.
Faites en sorte que vos associés et
vous-méme connaissiez, compreniez et
acceptiez le gouvernement et le milieu
du pays concerné.

Vous devez ensuite vous préparer a
patienter avant de retirer vos bénéfices.
Ceci s’applique particuliérement a
I’Amérique du Sud. Les tracasseries
administratives sont nombreuses ici
mais si votre homme sait comment
transiger avec les fonctionnaires et

démeéler 1’écheveau bureaucratique,
alors cela vaut la peine d’attendre.

En troisi¢éme lieu, vous devez vous pré-
parer a faire des compromis dans vos
méthodes de conception et de commer-
cialisation et a consacrer un peu de vo-
tre temps a voyager et a établir des
contacts personnels. Vos associés dési-
reront vous présenter a leurs clients car
votre influence les aide a vendre leurs
produits. Vous apprécierez vous-méme
ces rencontres.

Quels avantages avons-nous retirés

de notre programme international?
Nous avons conservé nos ventes outre-
mer sur des marchés que nous aurions
autrement perdus, en vendant des
produits non finis par 'entremise de
nos associés. Nous gagnons également
des devises étrangéres sous la forme
de revenus de nos investissements et
des redevances sur nos produits et
techniques. Nous acquérons une expé-
rience des diverses techniques relatives
aux spécifications et a la commerciali-
sation, ce qui nous aide a exporter
dans d’autres régions.

Enfin, nous fournissons de 'emploi

au Canada a un personnel d’ingénieurs
et d’autres catégories, qui a son tour
acquiert une grande expérience des
affaires internationales. Ce personnel
ne serait pas employé€ dans d’autres
circonstances et la valeur qu’il repré-
sente pour le Canada dans le futur
role international de ce pays est peut-
étre le meilleur des investissements.

L’industrie sidérurgique du Mexique
accroit sa production

En 1967, P'industrie sidérurgique mexi-
caine avait une production brute d’une
valeur de 640 millions de dollars améri-
cains, représentant 1.6 p. 100 de la valeur
totale de la production du Mexiquc et
correspondant a 5.1 p. 100 du secteur
manufacturier.

Cette industrie jouit d’un haut degré de
protection a ’égard de la concurrence in-
ternationale grace aux tarifs douaniers
élevés et au contrdle des licences d’im-
portation. 11 en a résulté que cette in-
dustrie est devenue largement indépen-
dante, au point que sa productian suffit &
74 p. 100 de la consommation nationale.

Au cours de la prochaine décennie (1970-
1980) la consommation nationale des pro-
duits de I’acier devrait augmenter au taux
moyen de 9.5 p. 100 par an. Exprimée en
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billettes d’acier, la demande va passer de
3.6 millions de tonnes en 1968 3 6.8 mil-
lions en 1975 et 4 10.7 millions en 1980.
Les projets qui ont déja été annoncés vont
porter la capacité de production de fer
primaire ou de fer spongieux de 2.2 mil-
lions de tonnes par an (1967), & 3.6 mil-
lions de tonnes en 1972, La capacité de
production de lingots d’acier augmentera
de 1.4 million de tonnes a 5.2 millions au
cours de la méme période. Les projets
ultérieurs de I'industrie n’ont pas encore
€té annoncés.

Au cours de la période s’étalant de 1975

4 1980, la consommation des produits de
Pacier va augmenter au rythme annuel
moyen de 500,000 tonnes ce qui repré-
sentera approximativement Ja moitié¢ de ce
qui est généralement considéré comme
I’exigence minimale économique nécessaire
au fonctionnement normal d’une aciérie
au Mexique. L’industrie doit maintenant
évaluer les diverses possibilités qui s’of-

frent A la planification des futurs in-
vestissements d’expansion, afin d’obtenir
une efficacité et une production maximales.

La Société financitre internationale va
financer partiellement P’adjonction d’une
usine de pétes et papiers de 68.6 millions de
dollars a une société de bois de construction
des Philippines. L’invcstissement effectué
par la Société financiére dans la firme
Paper Industries Corporation of the Philip-
pines (PICOP) comprend une prise de
participation de 1.2 million de dollars et
une participation conditionnelle de 2.1
millions & une émission publique d’ac-
tions de PICOP d’une valeur de 6 millions
de dollars. L’usine venant s’ajouter aux
autres établissements de PICOP donnera
3 I’Asie du Sud-Est son premier complexe
intégré de produits forestiers. La pro-
duction annuelle de la nouvelle usine sera
de 150,500 tonnes de papier journal, de
carton doublé et de carton a onduler.
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