LAVA

VOLUME

NUMERDO

\

Un bulletin de
LAVAL TECHNOPOLE EXPORLE

A UTOMNE

PORTRAIT D’ENTREPRISE

2007

B'(' DR

Croissance phénoménale

Au cours de la derniére année, le nombre d’employés et

le chiffre d’affaires du fabricant de murs architecturaux modulaires
Nordwall Americas ont triplé, tandis que le nombre de distributeurs
avec qui il collabore en Amérique du Nord est passé de 9 a 42.

UN EXCELLENT COUP DE MAIN. ELLE NOUS A
OFFERT UN SOUTIEN FINANCIER, MAIS SURTOUT
LES CONSEILS DE SES EXPERTS QUI NOUS ONT,

LES DIFFERENTS ORGANISMES GOUVERNEMENTAUX =

« DES NOS DEBUTS, EN 1999,
LAVAL TECHNOPOLE NOUS A DONNE

ENTRE AUTRES CHOSES, ORIENTES VERS

POUVANT NOUS VENIR EN AIDE. » }
DANIELE ANGELOZZI,
PRESIDENT ET CHEF DE LA DIRECTION
DE NORDWALL AMERICAS

Nordwall Americas réalise 90 % de son chiffre
daffaires aux Etats-Unis, ol I'entreprise vend
exclusivement a des distributeurs, dans un
marché de niche : celui des produits de finition de
bureaux moyen et haut de gamme. « Nos distribu-
teurs font le démarchage et la promotion de nos
produits dans leurs marchés respectifs et peuvent
aussi s'occuper de la vente aux consommateurs
finaux », explique Daniele Angelozzi, président et
chef de la direction de Nordwall Americas.

Comme le fait remarquer M. Angelozzi, pour tra-
vailler avec Nordwall, le distributeur doit respecter
certains criteres. « Il doit d'abord étre bien établi
dans son marché, et avoir a son emploi une per-
sonne qui connait trés bien notre créneau et qui
viendra suivre une formation a nos installations
de Laval. Par ailleurs, nos murs devront étre
installés dans sa salle d’exposition. » Le distributeur
se charge également de linstallation chez les
clients. Les installateurs doivent suivre une
formation avant d'étre certifiés par Nordwall, qui
supervisera les premiers projets qu'ils réaliseront.

Si Nordwall a choisi cette facon de faire, c’est en
partie parce quelle préfére se concentrer sur ses
forces, qui sont la recherche-développement et la
fabrication de ses produits de niche. « Nos distri-
buteurs disposent de ressources et de connaissances
qui leur permettent de s'occuper du démarchage et

de la vente plus efficacement que nous ne pour-
rions le faire a distance, ajoute M. Angelozzi. Notre
modele d'affaires a été congu de facon a partager
notre processus avec eux. De plus, nous avons opté
pour ne travailler qu'avec un nombre restreint de
distributeurs sur chaque territoire. Cela a I'avantage
de donner une plus grande part du marché a
chacun d’eux, ce qui les incite a investir davantage
de temps et d’argent dans notre entreprise. »

Cette stratégie convient visiblement bien a
Nordwall, qui prévoit multiplier son chiffre
d’affaires par quatre cette année. Cette croissance
phénoménale sexplique par le fait que I'industrie
dans laquelle évolue Nordwall est elle-méme
en plein essor, mais surtout par la qualité des
produits qu'offre I'entreprise. Les murs architec-
turaux modulaires de Nordwall sont en effet
reconnus comme faisant partie des meilleurs sur
le marché. « Nos solutions sont d’'une tres
grande flexibilité et nos temps de réponse, parmi les
plus rapides de I'industrie », précise M. Angelozzi.

Poursuivant sur sa lancée, Nordwall ouvrait, en
juin dernier, sa propre salle d’exposition de 4 000
pieds carrés & Chicago, dans I'édifice ou se tient
chaque année la plus grande foire commerciale de
son industrie : le Neocon. « Nous en ouvrirons
d'autres a Dallas, Manhattan et Seattle d'ici la
fin de 2007 », ajoute M. Angelozzi. (%)
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Mot de la commissaire

Votre porte d’entrée
sur les marchés

PAR VERONIQUE PROULX

|| DIRECTRICE
SERVICES-CONSEILS
LAVAL TECHNOPOLE

Vous recherchez des clients, des agents manufac-
turiers ou des distributeurs ? Vous désirez vous
entourer de professionnels compétents a I'inter-
national ? Nous avons un vaste réseau de contacts
et il nous fera plaisir de vous en faire profiter.

Depuis dix ans, LAVAL TECHNOPOLE
EXPORT (LTE) travaille & établir des liens
avec des partenaires de divers pays afin de
faciliter aux entreprises lavalloises I'acces aux
marchés étrangers. Plusieurs d’entre elles en ont
profité au fil des ans et, ont réussi a pénétrer
certains marchés et méme a s'y implanter.

Depuis le début de I'année 2007, LTE s'est
également intéressé au marché national : I'Ouest
canadien. Cet automne, nous mettons a profit
notre réseau sur ce marché, ou une mission de
maillage aura lieu du 6 au 9 novembre. Vous
trouverez davantage d’information sur ce projet
dans la chronique du conseiller a la derniére
page du bulletin.

Bonne lecture ! (%)

COMMISSAIRE A L'EXPORTATION



Chronique logistique

L'accréditation C-TPAT :

un atout pour votre entreprise

Le programme C-TPAT, né a la suite des
attentats du 11 septembre 2001, vise a
sécuriser les maillons de la chaine d’appro-
visionnement pour ce qui est des produits
franchissant les frontieres américaines.
Toutefois, les entreprises le percoivent de
prime abord comme un irritant plutét que
comme un avantage.

Il importe d’aller au-dela de cette premiére
impression et de se poser une question
fondamentale : quelle place mon entreprise
souhaite-t-elle accorder a ses clients amé-
ricains et internationaux ? Il faut réaliser que,
en plus de constituer une « assurance acces »
a long terme a de précieux marchés, I'ac-
créditation C-TPAT comporte des avan-
tages collatéraux non négligeables pour les
entreprises qui s'en prévalent :
e un meilleur contrdle de leurs codts de
logistique et de leurs primes d’assurance;
« la capacité de répondre a certains appels
d’offres aux Etats-Unis;
e la possibilité de développer leurs
marchés internationaux;
* I'accroissement de la valeur de I'entre-
prise lors de sa vente.

De nos jours, la gestion rigoureuse de
Iintégrité de I'entreprise est une fonction
aussi importante que le marketing,
les ressources humaines, les finances, la

recherche-développement et I'approvi-
sionnement. Elle doit sous-tendre la mis-
sion et les objectifs de toute entreprise
d’envergure internationale. 1l ne s'agit pas
uniquement de proclamer I'importance
gu'on y accorde, mais de mettre a exécu-
tion un processus de gestion de I'intégrité
et de le documenter.

AR.Y.AN.E., qui, en 2003, a publi¢
le premier manuel de conformité
C-TPAT en frangais, offre des services de
consultation et de formation aux manufac-
turiers et aux transporteurs. Par ailleurs,
elle accompagne les entreprises desservies
par LAVAL TECHNOPOLE EXPORT
(LTE) dans leur processus d’accréditation.
Informez-vous auprés de LTE au sujet
des possibilités d’aide financiére pour
votre entreprise. (%)

PAR Luc GENDRON
A.R.Y.A.N.E INC.
819 470-0607
LUC@ARYANE.COM

Chronique assurance-crédit

Prolongeons I'été et abordons un sujet
brilant: les PME et I'exportation.
Selon une étude réalisée par TNS
Canadian Facts pour le compte de
UPS, les PME canadiennes n’osent pas
exporter. En effet, seulement 3 % d’entre
elles font le saut a l'international. Leur
crainte? Que leur compétitivité s'effrite
sur les marchés internationaux et, par
ricochet, sur le marché domestique.

Que pouvez-vous faire pour éviter les
écueils en matiére d’exportation? La
diversification est la clé. C'est en
affrontant les plus forts que vous réussirez
a tirer votre épingle du jeu.

PAR ROCH SIMARD
MILLENNIUM

514 368-3561
RSIMARD@MCM.CA
WWW.MCM.CA

€

Que faisiez-vous au temps chaud?

Par ailleurs, pour mettre toutes les
chances de votre coté, voyez a incorporer
I'assurance-crédit a votre stratégie de
marketing. Cet outil vous protégera
contre le non-paiement et vous permettra
de pénétrer les marchés internationaux
plus rapidement et en toute sécurité.

Vos comptes clients étant couverts a
90 %, vous pourrez offrir des modalités
de paiement avantageuses a vos clients
et optimiser le financement que
pourra vous accorder votre institution
financiére. De plus, I'assureur évaluera
pour vous la solidité financiére de vos
clients potentiels, ce qui diminuera
d’autant le risque de non-paiement.

Tout comme la cigale de Lafontaine,
évitez de vous retrouver fort dépourvu
quand la bise sera venue. (%)
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PAS

ET POURQUOI

En effet, pourquoi pas ? Les entreprises
de Laval peuvent conquérir le monde et
LAVAL TECHNOPOLE EXPORT offre le
soutien, les idées, les contacts et les
formations pour que le marché mondial
soit a la portée de ses entreprises.

e Plaque tournante des ressources de soutien et d'aide a I'exportation
a Laval en collaboration avec les institutions gouvernementales

e Services-conseils et stratégies d’exportation

e Formation et découvertes des marchés

e Accueil d'acheteurs internationaux

e Missions internationales de développement des marchés

¢ Information sur les programmes d'aide financiére

e Guides pratigues et documentation pertinente

La conquéte du monde, ca se prépare...
et I'équipe de LAVAL TECHNOPOLE EXPORT peut vous aider a réussir.

== LAVAL
§ TECHNOPOLE Un numéro vous y conduit : 450 978-5959
.EXPO.RT Et un site Web vous guide :

UNE REGION D’ENTREPRISES DE QUALITE MONDIALE

www.lavaltechnopole.com

LES ACTIVITES A VENIR

30-31  Accueil d'une délégation d'entreprises de Markham (Ontario) » @

ILAVAL TECHNOPOLE EXPORT |
u : : : :
12 Début de la formation et du coaching sur la conformité douaniere g
24 Formation « ABC de l'importation »
Formation et coaching sur C-TPAT (en cours) @
17 Séminaire de préparation & la mission commerciale en Alberta — secteur de la construction @

| o
6-9 Mission commerciale en Alberta — secteur de la construction @
14 Formation « Faire face a la hausse du dollar canadien » g
28 Formation « Faire affaire au Japon » @)

| |

Pour plus d’information, visitez notre site Internet & www.lavaltechnopole.com

LEGENDE :

@ Novice (qui commence & exporter ou est intéressé & exporter)
@ Intermédiaire (qui exporte dans un pays)

@ Expérimenté (qui exporte dans plusieurs pays)

@ Pour tous

@ Résenvé a un groupe précis

108 Bréves (suite

HACCP : DES PRINCIPES
QUI TOUCHENT EGALEMENT
LEMBALLAGE

Depuis 2007, I'industrie canadienne de I'emballage
partage la responsabilité de la sécurité des aliments
avec les transformateurs alimentaires. Les principes
HACCP (Hazard Analysis Critical Control Point)
sappliquent maintenant a toutes les entreprises
d’emballage. Il aura fallu plus de cing ans de
travail pour élaborer des normes HACCP adaptées
a I'industrie de I'emballage et pour en assurer
I'implantation. La Packaging Association of Canada
(PAC) sest notamment penchée sur les risques
tels que le mauvais étiquetage et I'utilisation de
matieres premieres dangereuses pour la santé.
Aujourd’hui, les bénéfices sont multiples. L'amélio-
ration des processus de fabrication a notamment
entrainé la réduction des pertes et des déchets,
ainsi que la diminution des risques d’affaires par la
baisse du nombre de rappels causés par des
erreurs d’étiquetage ou de manipulation. (%)

CREDIT EXPORT EXPRESS

Les petites entreprises qui veulent prendre de
I'expansion sur les marchés extérieurs peuvent
maintenant se prévaloir d’'un nouveau programme
de prét non garanti. En effet, Exportation et
développement Canada et Mercantile Finance
Services Ltd. se sont alliés pour créer le programme
Crédit EXPORT Express, qui offre des préts non
garantis, pouvant aller jusqua 50 000 $, aux
exportateurs canadiens dont les ventes annuelles
sont inférieures a 5 M$.

Le programme présente de nombreux avantages :

e Il est adapté aux petites entreprises dont les
ressources financieres sont insuffisantes;

o |l est flexible;

e Le processus est rapide (obtention d’une réponse
en 24 heures).

Pour plus d’information, visitez le www.edc.ca (%)

NOUVELLES ACQUISITIONS
AU PORT DE MONTREAL

Le port de Montréal vient d’installer des détec-
teurs de radioactivité pour I'examen des
conteneurs maritimes. Ces appareils faciliteront
le travail de I’Agence des services frontaliers du
Canada dans la détection de matériel radioactif
et d’autres matieres pouvant constituer une
menace pour la sécurité nationale. Ce type
d’installation de sécurité est déja en place dans
le port de Saint John et est en cours d’implantation
a Vancouver et a Halifax. Le port de Montréal,
qui recoit chaque année plus de un million de
conteneurs dont plus de 70 % sont redirigés par
voie routiére ou ferroviaire vers les Etats-Unis, fait
partie d’un programme de sécurité portuaire inter-
national appelé Container Security Initiative. (%)



PAR BRUNO SEGUIN

450 978-5956

Un des premiers secteurs & bénéficier des retom-
bées du boom pétrolier est sans aucun
doute celui de la construction. En effet, a Calgary,
le taux d'inoccupation des bureaux frole
le zéro, alors que le nombre de siéges sociaux a
augmenté de 37 % entre 2000 et 2004. Les
nouveaux projets résidentiels et non résidentiels
pullulent, mais ne suffisent pas pour répondre
a la demande, se trouvant particuliérement
ralentis par le manque de main-d’ceuvre et le prix
élevé des matériaux de construction.

La situation n'est pas beaucoup plus calme a
Edmonton, notamment dans le secteur
industriel, qui bénéficie directement des projets
liés aux sables bitumineux. Les nouveaux projets
ne se limitent toutefois pas aux deux grandes
villes, de nombreux projets d’infrastructures
étant en cours dans le nord-est de I'Alberta,
ou se situe la zone pétroliere, et dans le
corridor longeant I'autoroute liant Calgary
et Edmonton.

CONSEILLER EN DEVELOPPEMENT
DES AFFAIRES INTERNATIONALES
LAVAL TECHNOPOLE EXPORT

BRUNO.SEGUIN@LAVALTECHNOPOLE.COM

Soutenue par la forte demande mondiale en pétrole et en gaz naturel, I’Alberta traverse

une période de boom économique sans équivalent en Amérique du Nord a I'heure

actuelle. Les sables bitumineux du nord-est de I'Alberta renferment une des plus
importantes réserves de pétrole du monde. Leur exploitation exige des investissements

de plusieurs milliards de dollars, ce qui engendre des retombées majeures dans tous

« UN DES PREMIERS SECTEURS
A BENEFICIER DES RETOMBEES DU BOOM
PETROLIER EST SANS AUCUN DOUTE
CELUI DE LA CONSTRUCTION. »

Un marché prometteur

Le marché de I'Alberta peut représenter une
solution intéressante pour les entreprises québé-
coises qui subissent les conséquences facheuses
de la hausse du dollar et du ralentissement de
la construction aux Etats-Unis. Les entreprises
albertaines sont constamment a la recherche
de sous-traitants ou de fournisseurs de produits
et services qui pourraient augmenter leur
capacité de production et leur permettre de
répondre a la demande. L'entreprise québécoise
devra cependant étre préte a exécuter de
grosses commandes dans des délais trés
courts, a faire le maximum de travail a
distance et a offrir elle-méme le service

les secteurs de I’économie, et attire investisseurs et travailleurs de partout au Canada.

d’installation ou d’implantation de ses pro-
duits. Pour percer, elle devra aussi établir des
relations de confiance directement avec ses
clients et ses partenaires albertains, qui ne
sont pas nécessairement habitués a travailler
avec des fournisseurs éloigneés.

C’est pourquoi LAVAL TECHNOPOLE
EXPORT, en collaboration avec Laurentides
International et la Société de développement
international de Lanaudiére, invite les entre-
prises d’ici offrant des produits ou des services
liéss a la construction a participer a une
mission commerciale a Calgary et Edmonton,
du 6 au 9 novembre 2007. Cette mission vous
permettra de rencontrer en personne des
clients potentiels et de bénéficier vous-méme
des richesses de I'Ouest canadien! (%)

Le boom économique en Alberta :

 Les principales données macro-économiques sur I’Alberta sont impressionnantes. On note principalement la croissance du PIB de la province, qui se
maintient au-dessus de 4 % depuis 2005, laissant présager qu’il pourrait rattraper et dépasser celui du Québec au cours des prochaines années.

» La province atteint pratiquement le plein emploi, affichant le plus haut taux de population active et le plus faible taux de chémage parmi toutes les

provinces et tous les Etats en Amérique du Nord.

e Les Albertains bénéficient du taux d’imposition le plus bas au Canada. Avec des salaires élevés et peu d’impdts a payer, ils disposent d’un revenu discré-
tionnaire tres important. Les ventes au détail connaissent d’ailleurs la croissance la plus forte au pays, et ce, depuis de nombreuses années.

« Bien que ce soient encore une fois le pétrole et le gaz naturel qui justifient cette forte croissance, on constate que I’économie albertaine, autrefois forte-
ment tributaire du secteur énergétique, se diversifie de plus en plus depuis une vingtaine d’années. En effet, la production énergétique
ne représente aujourd’hui que 28 % du PIB de la province, une baisse importante par rapport au niveau de 1985 (36 %).
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