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La Turquie et le Sud-Est de I’Europe

Turquie présentent une conférence ayant pour theme les stratégies
commerciales a adopter dans 1'UE grandissante et les occasions
d'affaires en Turquie et dans le Sud-Est de 'Europe. i

Cette conférence, durant laquelle des entreprises canadiennes
ayant déja connu du succés dans la région exposeront leurs expé-
riences, coincidera avec la visite en Amérique du Nord d'un
groupe de gens d’affaires turcs. La conférence est organisée avec
le soutien de Commerce international Canada, d'Affaires étrangeres
Canada et d'Exportation et développement Canada (EDC). De concert
avec des institutions financiéres internationales, EDC y partici-
pera et traitera de stratégies de financement liées a I'entrée sur
ce marché. On y présentera une évaluation juste des possibilités
dans une région offrant des débouchés considérables. Afin de
favoriser I'échange de vues, le nombre de places sera limité.
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Un fournisseur de cuisines canadien trouve acheteur aux E.-U.

A l'affiit du « bon » fournisseur d’armoires de cuisine haut de
gamme, Lee Lumber, I'un des plus importants vendeurs intermé-
diaires de la région de Chicago, a décidé d'étendre sa recherche
au nord de la frontiére. Résultat : un nouveau partenariat inter-
national lucratif pour l'entreprise ontarienne Irpinia Kitchens.

Depuis 1960, Irpinia Kitchens s'est forgée une réputation inter-
nationale en tant qu'important fabricant de cuisines haut de
gamme. Lee Lumber a été séduit par la minutie de l'entreprise,
des goujons aux peintures, en passant par les placages exotiques.

Les deux entreprises ont été mises en contact par le consulat
général du Canada a Chicago et la Société canadienne d'hypotheques
et de logement (SCHL) & Toronto. Lee Lumber faisait déja affaire
avec des fournisseurs canadiens de bois lorsqu'elle a approché Trevor
Smith, du consulat général du Canada a Chicago, afin d’obtenir
des noms d’entreprises susceptibles de lui fournir des armoires

International Trade
Canada

haut de gamme. M. Smith a communiqué
avec Paulina Barnes, conseillére principale
en commerce extérieur au bureau torontois
de SCHL International, qui a sélectionné
des entreprises répondant aux besoins de
'acheteur, repérant ainsi Irpinia Kitchens.
Mme Barnes a ensuite organisé une visite des
installations de fabrication d'Irpinia, ol Lee
Lumber a pu constater la qualité et le vaste
choix de finis et d’essences de bois offerts.
Selon Marcello Marcantonio, vice-président
d'Irpinia Kitchens, le gouvernement du Canada
a joué un rdle essentiel dans la découverte de
ce débouché. « Des millions d'entreprises sont

voir page 5 - Cuisines canadiennes
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GLOBE 2006, carrefour mondial de I'innovation environnementale

Vancouver, du 29 au 31 mars 2006 > GLOBE 2006 est la
neuvieme d'une série de foires commerciales et de conférences
liées a I'environnement. Ce salon biennal réunit des chefs
d’entreprise, des décideurs et des fournisseurs de solutions
pour étudier les tendances et exposer des solutions technologiques
aux problemes environnementaux mondiaux.

Plus de 400 entreprises chefs de file en technologie de
partout dans le monde présenteront un large éventail de
solutions écologiques ayant trait notamment aux sources
d’'énergie de remplacement, a la gestion de la qualité de 1'air,
aux changements climatiques, aux produits et technologies
du batiment, a la construction écologiquement durable, a la
gestion des déchets industriels et solides, au recyclage, a la
gestion du milieu urbain, aux piles a combustible, aux
véhicules a haut rendement énergétique et aux transports.

GLOBE 2006, qui attirera des représentants de plus de
75 pays, offre une occasion exceptionnelle aux entreprises
canadiennes dans le domaine de I'environnement qui sont
prétes a exporter vers des marchés étrangers.

La conférence a quatre grands thémes :

Entreprises et durabilité

Connaissance et analyse des tendances, systémes et moyens
qui impulsent la compétitivité dans le contexte de 1'obligation
de faire preuve d'une grande responsabilité et de répondre aux
exigences grandissantes des actionnaires et des consommateurs.

Energie et environnement

Mise a jour approfondie des mesures se rapportant aux
changements climatiques & 1'échelle mondiale, solutions
créatives a la demande croissante d'énergie, nouvelles
technologies et exemples d'entreprises exploitant des
occasions d'affaires nouvelles.
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Finances et durabilité

Examen de la relation entre le développement durable
et les finances, surtout du point de vue de l'investissement
dans des technologies propres, de la réglementation et des
politiques en la matiére, des marchés financiers et des
stratégies d'investissement responsables.

Ameénager des villes meilleures

Planificateurs, architectes, urbanistes et dirigeants
municipaux de premier plan expliquent comment ils
appliquent les principes de durabilité a la conception et
a la construction de batiments et de systémes de transport
urbain, d’énergie et de traitement des eaux.

Café Export a Globe 2006

Dans le cadre de GLOBE 2006, Commerce international
Canada offre a nouveau le Café Export qui permet aux
exportateurs canadiens de rencontrer plus de 50 délégués
commerciaux canadiens affectés a I'étranger. Les entreprises
qui se préparent a se lancer dans 1'exportation, a entrer sur
un nouveau marché ou a établir des alliances stratégiques
auront l'occasion de rencontrer des délégués commerciaux,
en petits groupes et individuellement, pour traiter
d’occasions d'affaires a 1'étranger.

Pour de plus amples renseignements sur le Café Export ou pour
vous inscrire, veuillez communiquer avec Isabelle Therrien,
déléguée commerciale, Commerce international Canada, tél. :
(613) 996-1758, courriel : isabelle.therrien@international.gc.ca,
site Web : www.globe2006.com.

Cuisines canadiennes - suite de la page 1

présentes sur le marché, affirme-t-il. Nous n'aurions
jamais repéré ce débouché sans 1'aide du consulat général
et de la SCHL. »

En trois mois a peine, Irpinia s’est entendue pour exposer
ses armoires dans les salles Spaces & Views de Lee Lumber.
« Notre role consiste & mettre les acheteurs et les vendeurs en
contact, affirme M. Smith. »

Un exportateur chevronné

Irpinia exporte ses produits aux Etats-Unis depuis la fin
des années 8o, et 8o % de ses ventes sont actuellement
réalisées a 'extérieur du Canada. L'entreprise continue
d'investir dans ses installations afin de répondre a la
demande croissante de ses produits. Depuis trois ans et
demi, I'entreprise a investi quelque 1o millions de dollars
dans la construction et 'aménagement technologique
d'une nouvelle installation de fabrication de 75 ooo p2.
Une chaine de peinture robotisée permet une finition
précise des armoires fabriquées sur mesure. L'entreprise
projette déja d'agrandir d’environ cinq acres ses instal-
lations de Richmond Hill, au nord de Toronto.

Mme Barnes affirme que la réputation dont jouissait
déja Irpinia aux Etats-Unis a favorisé le partenariat.

« Nous nous sommes penchés sur les exigences, puis avons
sélectionné des fabricants en tenant compte de leur expé-
rience en matiére d'exportation, affirme M™¢ Barnes. Non
seulement Irpinia offrait des produits répondant aux
exigences de Lee Lumber, mais elle avait une expérience
exceptionnelle sur le marché américain. » A Chicago, la
concurrence dans le segment des armoires de cuisine haut
de gamme vient surtout d’Europe, d’ot I'importance de
repérer des entreprises canadiennes offrant les bons
produits et étant aptes a exporter.

Les bureaux de SCHL International 4 Toronto, Montréal,
Vancouver, Calgary et Halifax facilitent d’année en année
la conclusion de contrats d’exportation et sont continuel-
lement a la recherche de fournisseurs de matériaux de
construction fabriqués au Canada pour le marché américain.
SCHL International offre également un soutien a la
présélection d’acheteurs éventuels en vue de s’assurer
que ceux-ci ont un besoin bien précis a satisfaire.

Livraisons effectuées, legons apprises

« Le fait de savoir qu'il existe un débouché n’est bien
entendu qu'un point de départ. L'excellence du service
offert est essentielle a 1'accroissement de la part de marché
aux Etats-Unis, particulierement compte tenu de la force
du dollar canadien, estime M. Marcantonio. Par exemple, la
frontiére canado-américaine présente plusieurs problémes

pour l'expédition et la logistique, et Irpinia I'a appris a
la dure. Lorsqu'elle a commencé & exporter, elle avait une
salle d'exposition & Denver, mais elle n'avait toujours pas
repéré d'autres clients le long du corridor de transport. »
« Une entreprise doit d'abord établir une présence sur
quatre marchés, soit New York, Los Angeles, Chicago et la
Floride », affirme rétrospectivement M. Marcantonio en
pensant aux différents corridors de transport reliant 1'Ontario
et les Etats-Unis. « I1 est ensuite plus facile pour les expor-
tateurs d'approvisionner des entreprises situées le long du
corridor, dans des centres de moindre envergure. »

o ma IR

Une cuisine modledipinia Kitchens.

En concentrant les expéditions dans une zone géographique
précise, il est possible de réduire les cofits de transport,
qui peuvent avoir une incidence sur la rentabilité d'un
client. Par ailleurs, Irpinia a effectué d'importants inves-
tissements dans 1'acquisition d"un logiciel de vérification des
bons de commande, du point de vente a la destination finale.

« Il faut mesurer deux fois, couper une fois », affirme
M. Marcantonio, citant un adage de menuisier. Cela dit, de
bonnes affaires peuvent étre faites sur le marché américain,
dont la taille est 10 fois plus importante que celle du marché
canadien. Apreés tout, Irpinia n'avait que 11 employés
lorsqu'elle a commencé en 1960, et elle en compte maintenant
100, dont 75 se consacrent a la fabrication. Ces trois derniéres
années, le nombre de ses distributeurs américains est en
outre passé de neuf a vingt-trois.

Renseignements : Paulina Barnes, SCHL International,
courriel : pbarnes@cmbhe.ca, site Web : www.schl.ca, Marcello
Marcantonio, Irpinia Kitchens, courriel : sales@irpinia.com,
site Web : www.irpinia.com, Trevor Smith, consulat général du
Canada a Chicago, courriel : trevor.j.smith@international.gc.ca,
site Web : www.chicago.gc.ca.
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Un centre de formation linguistique ouvrira ses portes en Syrie

Damas, Syrie > Apreés huit semaines de négociations
intenses, la English Canada World Organization (EC)
a signé un contrat de cinq ans pour l'établissement
d’un centre canadien de formation linguistique a la
Wadi German Syrian University (WGSU), nouvelle
université de langue anglaise située en Syrie
occidentale, dans la région d'El Wadi.

« Je me réjouis qu'une entreprise canadienne con-
tribue au développement éducatif, domaine ot des
sociétés canadiennes comme EC ont une expertise a
offrir, a déclaré I'ambassadeur du Canada en Syrie,
Brian Davis. »

Le plan de la WGSU repose sur un consortium au
sein duquel les partenaires allemands fournissent le
programme technique et les professeurs; les Syriens,
les installations et les étudiants; et les Canadiens, le
programme d'initiation a l'anglais et les enseignants.

EC offre aux entreprises, aux administrations pu-
bliques et aux établissements d'enseignement 1'occasion
de pénétrer le marché en pleine croissance de I'ensei-
gnement de 1'anglais au moyen d'un programme de
grande qualité a contenu canadien. En quelques
mois, comme en témoigne le partenariat syrien,

EC est en mesure de mettre en place un institut linguistique
canadien entiérement opérationnel dans un pays étranger.

Les délégués commerciaux a ’'ceuvre

Faisant appel au réseau bien organisé du Service des dé-
1égués commerciaux de Commerce international Canada, EC )
s'emploie a trouver des partenaires éventuels, son but étant
d’ouvrir chaque année de deux a quatre centres a l'étranger.
De plus, EC collabore étroitement avec Industrie Canada
pour satisfaire aux objectifs du Programme de l'industrie
de la langue, qui aide les entreprises a commercialiser et a
promouvoir 1'image de marque des produits et services de
l'industrie langagiére canadienne en anglais, en frangais
ou en d’autres langues.

« L'ambassade du Canada & Damas a appuyé de fagon
exceptionnelle le projet d'EC en Syrie. Nous n'aurions pas
pu conclure cette entente en huit semaines sans le soutien
exemplaire des délégués commerciaux de Damas, de dire le
PDG d’EC, Tom Musial. »

Renseignements : Tom Musial, PDG, English Canada World
Organization, courriel : tom.musial @EnglishCanada.org,
site Web : www.englishcanada.org.

Le Canada sera présent au salon hételier de Dubai

Dubai, Emirats arabes unis, du 4 au 6 juin 2006 > Le plus
important salon de 'industrie de I'accueil dans
la région du golfe Arabique, Hotel Show 2006,
devrait attirer plus de 7 ooo professionnels
du domaine hdtelier venant de la région.
Le Canada y mettra sur pied un pavillon.
La croissance spectaculaire que
connait I'industrie du tourisme et des
voyages d'affaires dans la région est
soutenue par les initiatives de 1'Etat et
'action des promoteurs du secteur privé :
on projette de construire 150 nouveaux hétels
rien qu’a Dubai. En outre, on s’affaire a rénover

bon nombre des 200 ooo chambres offertes dans la région.

Hotel Show est 1’activité idéale pour les fournisseurs
canadiens qui songent a pénétrer ce marché ou a 'y
accroitre leurs activités. L'ensemble des services
fournis aux exposants canadiens comprend
une séance d'information sur la région, la
présentation a des acheteurs et a des dis-
tributeurs éventuels, ainsi que les services
offerts par le consulat du Canada a Dubai.
Renseignements : Terry Gain, agent de
la foire commerciale, tél. : (416) 932-1173,
courriel : terry.gain@interlog.com, ou Sanam
Shahani, déléguée commerciale, consulat du
Canada a Dubai, courriel : sanam.shahani@
international.gc.ca, site Web : www.dmgdubai.com.

Etablissez des contacts a Export Alliance Construction 2006

Montréal, le 20 mars 2006 > Joignez-vous aux entrepreneurs
généraux, architectes, distributeurs et agents manufacturiers
a Export Alliance Construction 2006, programme de maillage
individuel d'une journée qui s’adresse exclusivement aux
entreprises de I'industrie de la construction.

L'activité accueille en moyenne une centaine de
participants annuellement, notamment des acheteurs
américains du secteur de la construction résidentielle,
commerciale, industrielle et institutionnelle. L'an dernier,

bénéfice des manufacturiers québécois. Ne manquez pas la plus
importante activité de réseautage du secteur de la construction
au Québec!

Renseignements : www.exportalliance.com ou Néj Monnette,
World Trade Centre Montréal, tél. : (514) 871-4002, poste 6218,
courriel : nmonnette@ccmm.qc.ca.

Cette activité est organisée en partenariat avec le ministere
québécois du Développement économique, de I'Innovation et de
I’Exportation et la Société d’habitation du Québec.

Etablir une présence sur le marché angolais grace a la FILDA

Luanda, Angola, du 17 au 23 juillet 2006 > Les entreprises
canadiennes qui souhaitent établir une présence sur le
marché angolais auront avantage a participer a la Foire
commerciale internationale de Luanda (FILDA), deuxiéme
foire commerciale en importance en Afrique australe.
Chaque année, tous les chemins menent a la FILDA, plus
importante foire commerciale et industrielle en Angola. Cette
foire constitue une excellente occasion pour les entreprises de
présenter et de promouvoir leurs produits, de rencontrer des
contacts clés au sein des secteurs public et privé et de conclure
des ententes de partenariat et de coentreprise. L'an dernier,
plus de 650 entreprises avaient participé a cette activité, ce
qui représente une hausse de 35 % par rapport a l'année précé-
dente. Quelque 200 de ces entreprises provenaient de 17 pays
différents, et plus de 9 ooo visiteurs avaient assisté a la foire.
Parmi les points saillants du programme de la FILDA,
mentionnons les prix d'excellence remis aux entreprises
présentant les démonstrations les plus intéressantes et les
produits les plus novateurs. Une équipe de juges visite
chaque stand pour sélectionner la technologie la plus
novatrice. Le « Lion d’or de I'innovation technique » est
remis au gagnant. En 2005, c'est le fournisseur angolais de

6 www.canadexport.gc.ca

services de téléphonie cellulaire Movicel, usager de la
technologie CDMA EVDO de Nortel, qui a remporté ce prix.

Conseils utiles

Comme dans bien des foires commerciales, les cofits d'ex-
position peuvent sembler élevés, mais cet investissement
initial de temps et de capitaux peut se traduire par des profits
considérables une fois que l'entreprise aura établi une présence
sur le marché. Assurez-vous d'effectuer les réservations
relatives a votre hébergement et a votre transport en temps
opportun et d'expédier vos produits avant la tenue de la foire '
pour éviter tout retard a la douane. Assurez-vous en outre
que vos documents promotionnels sont traduits en portugais
et que des personnes lusophones peuvent répondre aux

Les entreprises canadiennes qui assisteront ou qui
participeront a la FILDA profiteront d'une excellente
occasion d'évaluer le potentiel de ce marché en pleine |
croissance et d’étudier les possibilités de partenariat.

Renseignements : Expo Angola, courriel : ‘
aia@netangola.com, ou 1’ambassade du Canada a Harare,

courriel : hrare-td@international.gc.ca.

|
questions des visiteurs qui se rendront a votre stand. \
|

plus de 250 rencontres d'affaires ont été organisées au

L’importation dans les marchés
émergents : les coiits cachés

La Chine, I'Inde et le Brésil connaissent une expansion rapide
et créent de nombreux débouchés qui nécessitent 1'importation
de biens et services de pays comme le Canada. Or, l'importation
de biens est une opération cofiteuse, et ces colits ne sont pas que
financiers. Pour importer un volume de marchandises normalisé
au Canada, il faut une seule signature et un délai de 12 jours.
Toutefois, le nombre de signatures requises est plus élevé dans
les marchés émergents; il peut aller de 8 pour la Chine a 27 pour
I'Inde. Et le cofit associé aux délais d'importation est lui aussi
appréciable. En effet, il faut 24 jours pour importer un volume
de marchandises normalisé en Chine et 43 jours pour importer
le méme volume de marchandises au Brésil et en Inde, soit de
2 a 3,6 fois plus longtemps qu'au Canada. On peut facilement
omettre les cofits non financiers des échanges, mais en ce qui regarde
les marchés émergents, cette négligence s'avérerait cofiteuse.

Information fournie par la Direction de I'analyse commerciale et
économique (www.international.gc.ca/eet).

Importations de biens :
coiits non financiers
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Source : Données de la Banque mondiale. Calcul fondé sur les
conditions applicables & un volume de marchandises normalisé.
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