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“Le secret de réussite dans le milieu
~ des affaires américain”

Théme d'une’_conférence animée, hier soir a la CCIC, :par

le Dr Mohamed Mortada, 'expert.‘amé‘_r,i_cain..d'o'r‘_i_'gi'né arabe

Comment développer des
projets avec les firmes améri-
caines et quels sont les secrets

‘du comment-faire et réussir
des affaires sur le marché
américain ? Telle estla grande
question a laquelle ‘le Dr
Mortada aessayé derépondre
brievement lors de la confé-

rence tenue, hier soir a la:

Chambre de Commerce et
d'Industrie-de la Wilaya du
Grand Casablanca, et a la-
quelle ont assisté plusieurs
opérateurs économiques et
hommesd affaires marocains.

. Devant toutes les mutations

politiques qui ont affecté le
monde ces derniéres années,
l'in'ipact sur le monde des af-
faires a -été 'vivement ressenti
surtout chez les pays en voie
de développement. Pour les
pays industrialisés et notam-
ment tes Etats-Unis d'Améri-
que,. cette mutation s'est tra-
duite par une large ouveture
sur le marché extérieur.

D'autre part et devant la

Une vue de la conférence

- de nouveaux marchés s'avere

primordial voire indispensa-
ble. '
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On sait partinement que le -
gain est l'objectif premier:
derriére la création de toute
entreprise et que pour les fir- -

mes américaines l'investisse-
mentextérieurreposenonplus
sur la stabilité des marchés
étrangers mais plu‘tét sur la
maniére de développer des

relations d'un’ partenariat so-
lide et durable avec ces mar-
chés.

Conseil et assistance

Selon le Dr Mortada, les pos-
sibilités de percer le marché
américain sont nombreuses
mais jusqu'ici les’campagnies
américaines ne jouent qu'un
role de conseil d'assistance au
moment ol le marché améri-
cain offre plusieurs opportu-
nités d'affaires et de
partenariat pour la création et
le développement de nou-

. (Ph. Gueddar)

D'autre part; les compagnies
américaines ne se limitent pas
a General Motors ou encore a
Chrysler mais contraire, il

- existeunemultifide de petites

et moyennes entreprises dési-

" rant s'ouvrir sur les marchés

étrangersetnouer desrelations
commerciales  long terme.

Parailleurs, le conférencier a
invité I'ensemble des opéra-
teurs nationaux désireux de
conquérir lemarchéaméricain
ou travailler a_lvé.c les entrepri-
ses américaines, de s'adresser
directement au US Economic
Office au siége du Consulat
des Etats-Uris & Casablanca
dirigé par M. Starett pour
mieux: s'informer sur le ma-
niére d'importer ou exporter
vers les U.S.A et quelles sont
les normes qui régissent le
commerce extérieur améri-
cain.

A signaler que. cette confé-
rence a été  organisée
conjointement par la CCIC et
le Centre Culturel Américain;



