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«Tout le monde est de plus en
plus a l'aise avec I'idée de faire
affaire par courriel et de transiger

virtuellement. »

M. Ara Israilian
Président

Leader a l'exportation
TENROX

Prendre d’assaut les marchés mondiaux grace a Internet

Tenrox a toujours fait confiance a Internet pour mener ses affaires et se faire connaitre.
Un outil qui lui a permis en 2009 d’atteindre un chiffre d’affaires de prés de 12 M $.
L'entreprise qui offre des logiciels de gestion de projet se démarque par son produit et ses
outils logiciels uniques. Tenrox, qui exporte principalement aux Etats-Unis; son volume
d'affaires la-bas a été de 6,9 M$ en 2009, est aussi implantée, grace a Internet, en
Angleterre, en France, en Australie et ailleurs dans le monde. Disponibles a la demande ou
installées a demeure chez les clients, les solutions Tenrox ont permis a plus de 800
organisations dans 50 pays d’optimiser leur efficacité, de renforcer la sécurité de leurs
données et de gagner en fiabilité. Ici, au Canada, Tenrox fait affaire avec des clients de
prestige, tels qu’Hydro-Québec, SNC-Lavalin et Alcan, pour ne nommer que ceux-la.

Pour Tenrox tout a débuté avec Internet. « Nous n’avions a I’époque aucun plan marketing
et aucun budget pour le faire, nous avons donc investi dans un site Internet, nous avons
mis nos produits en ligne et le tout a démarré trés rapidement avec les Etats-Unis»,
explique Ara Israilian, président de Tenrox. Aujourd’hui, le site de Tenrox est disponible en
trois langues : francais, anglais et espagnol.

L'entreprise qui compte une centaine d’employés, regroupés dans ses bureaux de Laval,
amasse les prix et récompenses depuis 1997 et on parle abondamment d’elle dans
les revues spécialisées et sur le Net, ce qui réjouit évidemment son président qui ne voit
que des avantages énormes a se servir de la Toile, «I’outil marketing par excellence », se
plait-il a dire.

Ce leader en exportation partage sa recette de gagnant: «La recette miracle débute avec
un bon produit, des équipes de travail compétentes et un site Internet efficace, qui permet
d’ignorer les distances et d’aider les gens a mieux vous connaitre. Tout le monde est de
plus en plus a I'aise avec I'idée de faire affaire par courriel et de transiger virtuellement.
La distance ne cause plus de probléme pour vendre, peu importe le produit», affirme de
fagon convaincante M. Israilian.

Pour tout renseignement sur Tenrox, veuillez communiquer avec M. Ara Israilian au
450 688-3444.

www.tenrox.com



«Une entreprise canadienne qui
propose un produit hautement
spécialisé ne peut survivre en
se basant uniquement sur ses

ventes intérieures. »

M. Ariel Dujovne
Président

Nouvel Exportateur
PEGA MEDICAL

Pega Médical est une société spécialisée dans la conception, le développement,
I’évaluation et la fabrication de dispositifs médicaux. L'entreprise compte a Laval une
quinzaine d’employés, des bio-ingénieurs, des designers industriels et des ergonomes qui
participent ardemment dans le domaine de I’orthopédie pédiatrique. Les succes répétés
de I'entreprise a travers le monde font de Pega Médical un chef de file mondialement
reconnu pour le développement d’implants orthopédiques pour les enfants.

C’est en 2003 que Pega Médical a entrepris ses activités d’exportation vers les Etats-Unis
et c’est en 2004 que I'entreprise a pris d’'assaut I'Europe. « Nous avons 20 distributeurs a
travers le monde qui font la mise en marché de nos produits. Notre marché est établi
notamment en Amérique du Sud, au Moyen-QOrient, en Malaisie et en Australie. Notre
prochaine cible est I’Asie, plus particulierement la Chine et la Corée. Ce marché est toute-
fois tres difficile a percer; les organismes de réglementation 1a-bas sont excessivement
séveres », précise M. Ariel Dujovne, président de Pega Médical.

L'entreprise s’est particuliérement fait connaitre avec le clou Fassier-Duval, un clou qui est
utilisé pour les enfants aux prises avec I'ostéogenese imparfaite, une maladie qui rend les
os tres fragiles. Le clou, mondialement reconnu, permet de solidifier les 0s en grandissant
au méme rythme que I'enfant. «C’est grace aux parents d’un pays a I'autre qui se
communiquaient la bonne nouvelle entre eux au sujet de nos implants, et qui en parlaient
avec leurs médecins respectifs, que nous avons recu des demandes d'un peu partout et
que nous avons commencé a exporter », relate M. Dujovne. Le principal défi a relever se
situe au niveau de la validation des produits auprées des organismes de réglementation sur
la santé. Chaque pays a ses fagons de faire, parfois le processus peut étre long et ardu.

Pour le président de Pega Médical, les activités d’exportation sont I'épine dorsale de
I'entreprise : «Aujourd’hui, 45% de nos ventes se font a I'échelle mondiale, 50 % aux
Etats-Unis alors que nous n’atteignons que 5% au Canada. Il est donc évident que les
exportations sont vitales. Une entreprise canadienne qui propose un produit hautement
spécialisé ne peut survivre en se basant uniquement sur ses ventes intérieures. »

Pour tout renseignement sur Pega Médical, veuillez communiquer avec
M. Ariel Dujovne au 450 688-5144,
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www.pegamedical.com



«Un plan d’affaires

solide, une analyse de marché
sérieuse ; tout est une question
de préparation avant de faire

le saut vers I'étranger. »

M. John Struthers

Président

Implantation a I'étranger
NORMONT INDUSTRIEL

Fort de ses dix années d’activités d’exportation vers le Mexique, la Pologne, les Etats-Unis et
I’Amérique du Sud, les succes de Normont Industriel s’appuient sur une équipe d’ingénieurs de
premiére classe et sur des solutions innovatrices qui répondent avec satisfaction aux besoins
spécifiques de sa clientéle. Chef de file et leader en conception et fabrication de grande qualité
pour les principaux fabricants d’autobus, de trains et de camions lourds ou pour des compo-
santes de boitiers utilisés dans les télécommunications, Normont Industriel a commencé a
s’'implanter & I'étranger en suivant ses clients a 'international et en faisant de la sollicitation de
clients grace a un plan de marketing rigoureux.

«Avec l'aide du Centre des affaires internationales de LAVAL TECHNOPOLE, nous avons
clairement établi les démarches efficaces a adopter pour atteindre les marchés extérieurs. Un
plan d’affaires solide, une analyse de marché sérieuse; tout est une question de préparation
avant de faire le saut vers I'étranger », explique John Struthers, président de Normont Industriel.

Pour faire face a la croissance de son chiffre d’affaires en exportation, Normont Industriel a d
apporter des modifications au sein de I'entreprise. Comme M. Struthers le résume : « Nous avons
engagé davantage d’ingénieurs et nous avons mis plus de ressources dans le domaine des
communications et du marketing afin de faciliter nos échanges avec les pays avec lesquels nous
transigeons. Notre site Internet, par exemple, est congu en frangais, en anglais et en espagnol. »

Les prochains marchés que s'appréte a conquérir Normont sont ceux du Brésil ainsi que de la
Chine, plus particulierement Shanghai, ou ils planifient d’ouvrir des bureaux d’ici la fin 2010.
«Ce que nous avons appris avec le temps nous servira. Nous savons aujourd’hui qu’il est
essentiel de connaitre a fond les lois fiscales d’un pays et ses modes de fonctionnement dans les
opérations journalieres. C'est a force de patience et de connaissances que nous avons été
capables de nous instaurer solidement dans quelques pays et de connaitre le succés dont nous
nous réjouissons. En fait, il faut planifier, comprendre le marché, I'analyser et s'ajuster en
conséquence. C’est en agissant ainsi que nous avons fait croitre notre volume d’affaires, nous
allons continuer d’appliquer les mémes processus. »

Quand il est question d’exporter, patience et flexibilité sont donc les mots d’ordre a respecter :
parole d’un connaisseur !

Pour tout renseignement sur Normont Industriel, veuillez communiquer avec
M. John Struthers au 450 681-2884.

www.charnieresnormont.com



«C’est gréce, par exemple,

a I'initiative personnelle

d’un employé que nous avons
développé de nouveaux contacts

au Cameroun. »

M. Francois Beauregard
Président

Pratique novatrice en ressources humaines
PYXIS TECHNOLOGIES

Deés sa création, Pyxis Technologies s’est distinguée par sa philosophie et ses méthodes de travail
avant-gardistes. Pyxis Technologies a su s’investir dans la mise en pratique de la Méthode Agile,
une méthode de gestion de projet pour le développement de logiciel axée autour de quatre
grands principes et douze valeurs.

Offrant services, produits et formation, c’est ce dernier volet qui a surtout permis a Pyxis
Technologies de commencer a exporter. C’est d’abord en France que I’entreprise a débuté en
2005-2006 et qu’elle a commencé & avoir de plus en plus d’échanges. « A I’époque, nous étions
les seuls a pouvoir donner de la formation en francais sur la Méthode Agile, ¢’est vraiment ce qui
nous a permis de nous démarquer. Encore aujourd’hui, nous pouvons nous vanter d'avoir le plus
de formateurs certifiés de la Méthode Agile (SCRUM) en francais, relate Anne-Laure Miquel
de Pyxis Technologies, ce qui fait que nous sommes trés en demande dans les communautés
francophones. »

Pyxis Technologies ne se contente pas d’exporter son expertise de formation en France, elle est
aussi présente aux Etats-Unis et dans plusieurs autres pays, ou elle distribue ses produits
massivement grace a la vente en ligne de certains de ses logiciels, dont GreenPepper et Urban
Turtle. Autre fait marquant, Atlassian, une entreprise australienne a fait I'acquisition de
GreenHopper, un logiciel commercial entierement développé par Pyxis.

Pyxis Technologies regroupe pres de 70 employés répartis dans ses bureaux de Laval, Québec,
Paris et Grenoble. L'entreprise, orientée vers le développement du capital humain, fonctionne
selon un mode opérationnel justement inspiré de la Méthode Agile, qui se veut un outil de gestion
de projet dans le développement de logiciel. Deux applications assez différentes de la méthode,
mais des résultats impressionnants... Cette facon de fonctionner encourage les employés a
collaborer activement aux stratégies de I'entreprise, sans hiérarchie organisée, ou chacun est
responsable de ses propres objectifs et est intéressé a contribuer au succes de I'entreprise. Le
sentiment d’appartenance est trés fort chez Pyxis Technologies et le fait que I'entreprise est
détenue a 30% par les employés a travers une coopérative de travailleurs actionnaires y
contribue. «C’est grace, par exemple, a I'initiative personnelle d’un employé que nous avons
développé de nouveaux contacts au Cameroun, que nous avons organisé une mission la-bas et
que nous envisageons y développer de nouveaux marchés sous peu », expligue Mme Miquel.

Pour tout renseignement sur Pyxis Technologies, veuillez communiquer avec
Mme Anne-Laure Miquel au 450 681-9094.
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Www.pyxis-tech.com



MOT DU COMITE ORGANISATEUR

L'année 2009 a présenté des défis importants pour plusieurs exportateurs a travers le Québec.
A Laval, les entreprises ont démontré leurs capacités a les relever grace a leur dynamisme et a
leur persévérance. Une fois de plus, Laval met de I'avant son leadership en développement
économique et reconnait I'engagement de ses entreprises qui, bon an mal an, continuent de
s’affirmer avec vigueur a I’échelle internationale.

Pour cette 12¢ édition de la remise des prix MercadOr, quatre entreprises dynamiques se voient
décerner un MercadOr 2010 dans les catégories suivantes: Nouvel exportateur, Implantation a
I'étranger, Pratique novatrice en gestion des ressources humaines et Leader & I'exportation.

Pour notre récipiendaire dans la catégorie Nouvel Exportateur, les activités d’exportation sont
I'épine dorsale de son entreprise : «Aujourd’hui, 45 % de nos ventes se font a I'échelle mondiale,
50 % aux Etats-Unis alors que nous n’atteignons que 5 % au Canada. Il est donc évident que les
exportations sont vitales. Une entreprise canadienne qui propose un produit hautement spécialisé
ne peut survivre en se basant uniquement sur ses ventes intérieures. »

Rappelons que la remise de prix MercadOr souligne le succés des entreprises lavalloises
exportatrices qui travaillent avec les différents partenaires en développement économique. Le
comité de sélection des MercadOr est composé du Centre des affaires internationales de LAVAL
TECHNOPOLE, d’Emploi Québec, d’Investissement Québec et du Ministere du Développement
économique, de I'lnnovation et de I'Exportation.

C’est avec fierté que le comité transmet ses plus
sinceres félicitations aux quatre lauréats!

Investissement Emploi
Québec Québec

Laval

Développement

économique, innovation —

et Exportation = Centre des affaires internationales
=
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MOT DU MAIRE

C’est toujours avec une grande fierté que je constate le leadership, la créativité, la
détermination et I'esprit d’entrepreneurship qui caractérisent les entreprises lauréates d’'un prix
MercadOr. Je félicite sincerement la cuvée 2010 pour I'engagement démontré tant localement
qu'au niveau international. Ces chefs de file qui contribuent au rayonnement et au développe-
ment de Laval méritent que I'on reconnaisse leur force dans I'adversité; ces entrepreneurs ont
su résister a la conjoncture économique peu enviable de la derniére année.

J’admire le courage dont ils ont fait preuve et je désire leur transmettre mon soutien le plus
total pour les encourager a poursuivre leurs efforts. lls sont des modeles a nos yeux puisqu'ils
incarnent le succes, la croissance et la ténacité.

J'incite les autres entreprises lavalloises a oser et a entrevoir les infinies possibilités
de I'exportation. Grace au soutien du Centre des affaires internationales de LAVAL TECHNOPOLE,
le monde de I'exportation est a leur portée.

Encore une fois bravo aux lauréats et bon succés a toutes les entreprises lavalloises
désireuses d’étendre leur développement.

Gilles Vaillancourt, maire de Laval
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