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Mission inversée Construction-Plastiques 
 

Filières Plastiques et Matériaux composites et 
Deuxième transformation du bois 

 

5 et 6 avril 2005 
 
Description de l’événement 
 
L’intégration grandissante des industries canadiennes et américaines force les entreprises à 
s’adapter à de nouvelles réalités.  Plus que jamais, les enjeux de l’exportation aux États-
Unis sont au cœur des préoccupations des manufacturiers canadiens.  Dans ce contexte, la 
Chambre de commerce et d’industrie de l’est de l’île de Montréal (CCIEIM), en 
partenariat avec l’Association canadienne de l’industrie du plastique (ACIP), 
Dessau-Soprin et PÔLE Québec Chaudière-Appalaches, accueillera les 5 et 6 avril 
prochain des acheteurs américains dans les secteurs de la construction, de 
l’environnement et du plastique. 
 
L’objectif de cet événement est de fournir l’occasion aux PME d’évaluer leur potentiel 
d’affaires aux États-Unis en fonction des nouvelles règles du jeu (volatilité des taux de 
change, nouvelles exigences à la frontière, concurrence asiatique). 
 

Quand :  Mardi 5 et mercredi 6 avril 2005 
Heure :  8 h – 17 h 
Lieu :  Hôtel Auberge Universel, 5000 rue Sherbrooke Est, Montréal 
Coût :  275 $ (316,32 $ taxes incluses) 

 
Cela vous permettra de : 
 

• Rencontrer les acheteurs lors de rencontres individuelles pour discuter des 
occasions d’affaires sur leur territoire respectif.   

• Assister à des séminaires sur les sujets d’actualité touchant les échanges 
commerciaux avec les États-Unis.   

• Visiter une entreprise dans chaque secteur d’activité (construction, plastique, 
environnement). 

 
Pourquoi participer à cette mission inversée ? 
 
Æ Le développement du marché américain ne doit pas être vu de la même façon 
que le développement du marché local.  Si l’on exclut les acheteurs de grandes 
chaînes, le développement du marché américain se fait à 90% par le biais d’agents 
distributeurs.  Leur force, c’est qu’ils peuvent rejoindre plusieurs contracteurs et firmes 
d’architectes, alors que faire venir quelques architectes ou contracteurs ne donnerait que 
peu de résultats.   
  
Æ La compagnie qui veut développer son marché directement avec les 
architectes ou les designers va mettre 10 ans à y arriver et aura un succès limité 
en terme de volume.  Il est vrai que l’agent demande une commission, mais il évite 
beaucoup de déplacement et il couvre un large territoire.  Et la compagnie ne le paie 
que…s’il vend! 
  
Æ L’investissement est minime par rapport aux résultats potentiels.  Pour 275$, 
montant qui ne couvre même pas un déplacement aux États-Unis, les entreprises pourront 
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