L4

LAVA

VOLUME

N UMETRDO

\

Un bulletin de
LAVAL TECHNOPOLE EXPORLE

I VER

PORTRAIT D’ENTREPRISE

Un probiotique lavallois

Apres des débuts modestes sur le marché québécois, il y a un peu plus
de dix ans, les probiotiques de la société Bio-K+ sont aujourd’hui
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disponibles dans 11 000 points de vente au Canada et aux Etats-Unis.

Les produits fabriqués et
commercialisés par Bio-K+
contiennent des bactéries
lactiques qui régularisent
les fonctions intestinales.
Comme I'explique Claude
Chevalier, président, plusieurs
caractéristiques  distinguent
la gamme de probiotiques
Bio-K+ CL1285MD de la
concurrence. « La culture
de L. acidophilus et L. casei
que nous utilisons est
homologuée par IInstitut Pasteur et I'Institut
Armand-Frappier, brevetée mondialement et
approuvée par Santé Canada. De plus, ses pro-
priétés thérapeutiques ont été validées par des
études cliniques qui ont démontré son efficacité,
dans le traitement de la diarrhée associée a la
prise d’antibiotiquest, notamment. »

Bio-K+ a été fondée en 1994 par Claude Chevalier
et son associé, le microbiologiste francais Frangois-
Marie Luquet. « Nous avons démarré nos activités
au Centre québécois d'innovation en biotechno-
logie2. Le Bio-K+ CL1285MD a été introduit sur
le marché québécois deux ans plus tard, lors de
démonstrations faites aux clients de boutiques
d'alimentation naturelle. Notre production était
alors de 25 caisses de 15 pots par mois. »

En 1999, Bio-K+ est en croissance et s'installe dans
la Cité de la Biotech de Laval, dans un immeuble
qui regroupe le siege social, les laboratoires et les
équipements de production. La méme année, ses
produits font une percée en Ontario et dans
'Ouest canadien. Puis, au début des années
2000, I'entreprise s'attaque au marché américain.
« Nous avons participé a quelques foires, mais
nous avons privilégié la méme approche que
pour le marché québécois : les présentations en
magasin, explique Claude Chevalier. Au début,
je me suis moi-méme rendu dans quelques
Whole Foods de Floride. Cette stratégie a rapidement
donné des résultats. En trois mois, les commen-
taires de clients satisfaits ont fait boule de neige et
nous sommes devenus numéro un de notre

« EN PLUS D’ETRE ENORME, LE MARCHE AMERICAIN EST
FORME DE REGIONS TRES DIFFERENTES LES UNES DES AUTRES.
POUR LE PERCER, IL FAUT S’ARMER DE PATIENCE, Y ALLER
GRADUELLEMENT, UNE BOUCHEE A LA FOIS. CIBLEZ UN
TERRITOIRE ET TRAVAILLEZ-Y TANT QUE LE NIVEAU DE
RENTABILITE ET DE PENETRATION NE SERA PAS SATISFAISANT
AVANT D’ALLER AILLEURS. »

CLAUDE CHEVALIER, PRESIDENT DE Bio-K+

catégorie dans les sept Whole Foods de Floride.
Ce succes a suscité I'intérét de la maison mére
qui a voulu distribuer nos produits dans ses
300 points de vente. Nous sommes maintenant
présents dans tous les Etats américains et
d'autres grandes chaines S'intéressent a nous. »

Aujourd’hui, Bio-K+ engage des représentants-
pigistes qui continuent a faire des interventions
aupres des consommateurs et a former le per-
sonnel des magasins qui vendent ses produits, de
méme que les courtiers et les distributeurs avec
qui elle collabore. « Nous entrons maintenant dans
une phase de distribution et de mise en marché
a plus grande échelle, ajoute Claude Chevalier.
Les moyens dont nous disposons étant limités,
nous étudions la possibilité d’effectuer des allian-
ces stratégiques de distribution ailleurs. Si tout va
comme prévu, d'ici trois ans, notre chiffre d'af-
faires devrait dépasser les 100 M$ en Amérique
du Nord seulement. La question n'est pas de
savoir si nous allons progresser, mais comment,
avec qui et a quelle vitesse nous le ferons. » (%)

1 Journal canadien de gastroentérologie, vol. 21, no 11,
novembre 2007.

2 Le Centre québécois d’'innovation en biotechnologie

est un incubateur d’entreprises spécialisé

en biotechnologie situé a Laval.
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L'Alberta,
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Le marché albertain offre plusieurs occasions
d’affaires intéressantes aux sociétés lavalloises.
Trois d’entre elles ont dailleurs profité de la
mission commerciale organisée par LAVAL
TECHNOPOLE EXPORT, en novembre dernier,
pour rencontrer des clients potentiels dans les villes
de Calgary, d’Edmonton et de Fort McMurray.

Les retombées estimées de cette mission sont de
9,3 M$ (pour Laval et Laurentides) pour la pre-
miére année, sans compter celles prévues au cours
des trois années suivantes.

Lors de cette mission, nous avons pu constater
que les entreprises albertaines sont prétes a tra-
vailler avec des sociétés québécoises, a leur
donner des renseignements sur leur marché et
a les référer a d’autres joueurs de leur industrie.
Par ailleurs, ces entreprises sont avant tout a la
recherche de fournisseurs leur proposant des
solutions clés en main, car elles ont beaucoup de
pain sur la planche!

Cette premiére visite en Alberta marque le début
d’une série d’activités qui sera mise en branle par
LAVAL TECHNOPOLE EXPORT pour inciter
les entreprises d'ici a développer ce marché.

Vous considérez la possibilité de vous lancer a la
conquéte de I'Alberta? Communiquez avec nous
afin de vérifier si ce marché vous convient. (%)

onquerir
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ET POURQUAOI PAS
LE MONDE? (

JOINT-VENTURE EN ARABIE SAOUDITE
POUR UNE ENTREPRISE LAVALLOISE

Geniro Systems (www.genirosystems.com) de
Laval, annonce la création d’'une coentreprise
avec le Al Zahid Group d’Arabie Saoudite pour
offrir ses services d’ingénierie en électricité et
contrdle dans les secteurs pétrolier, énergétique et
industriel dans la région du golfe Persique. (%)

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

¢ Services-conseils et stratégies d’exportation Ex por t Alliance
e Formation et découvertes des marchés Construction 2008

e Accueil d'acheteurs internationaux

e Missions internationales de développement des marchés R 2
¢ Information sur les programmes d'aide financiére = g

e Guides pratigues et documentation pertinente La septieme édition d’Export Alliance

Construction se tiendra le 4 février 2008.
La conquéte du monde, ca se prépare... Cette année encore, I'événement accueillera
et I'équipe de LAVAL TECHNOPOLE EXPORT peut vous aider a réussir. des acheteurs du Nord-Est américain

et de I'Ouest canadien. Ce programme de
maillage individuel d’une journée permettra

LAVAL aux manu_factur,ie_rs qu_ébécoi§ du se_cteur de la

construction résidentielle, industrielle, com-
TECHNOPOLE Un numéro vous y conduit : 450 978-5959 merciale et institutionnelle de rencontrer des
EXPORT Et un site Web vous guide : entrepreneurs généraux, architectes, distribu-
UNE REGION D'ENTREPRISES DE QUALITE MONDIALE WWW_IavaItechnopole.com teurs et agents manufacturiers,

C’est une occasion exceptionnelle d’entrer en
contact avec une vingtaine d’acheteurs améri-
cains et canadiens et de participer a dif-
férentes activités de réseautage. Pour vous
inscrire, consultez le site d’Export Alliance

LES ACTIVITES A VEN'R Construction : www.exportalliance.com.

Cet événement est organisé par le World Trade
Centre Montréal, I'équipe d’experts en
commerce international de la Chambre de
commerce du Montréal métropolitain, en parte-
nariat avec le ministére du Développement
économique, de I'Innovation et de I'Expor-
tation et la Société d’habitation du Québec.

ILAVAL TECHNOPOLE EXPORT |

Pour les activités a venir, veuillez consulter

le calendrier des activités de LAVAL TECHNOPOLE VOUS FABRIQUEZ

. . , , a . UN PRODUIT NOVATEUR ?
qU| sortira au début de I'annee 2008 sur le site Présentez en exclusivité votre produit a tous les
Internet: WWW.IavaItechnopole.com acheteurs au cours d’une présentation spéciale

la veille de I'événement! Communiquez avec
nous a I'adresse suivante : jhebert@ccmm.qc.ca

Léquipe de LTE vous souhaite ou 514 871-4002, poste 6227. (®
de Joyeuses Fétes a tous! .
>6 World Trade Centre

Montréal 54

> > UNE DIRECTION DE LA CHAMBRE DE COMMERCE DU MONTREAL METROPOLITAIN




Faire face 3 un dollar fort

PAR FREDERIQUE THOMAS

CONSEILLERE EN DEVELOPPEMENT DES AFFAIRES
INTERNATIONALES

LAVAL TECHNOPOLE EXPORT

450 978-5902
FREDERIQUE.THOMAS@LAVALTECHNOPOLE.COM

Depuis le 20 septembre dernier, date a laquelle
le huard a atteint la parité avec le billet vert, les
spéculations sur I'avenir de notre monnaie et de
notre économie vont bon train. Pas un jour ne
passe sans que les journalistes s'interrogent sur les
avantages et les inconvénients d’un dollar fort ou
se demandent qui sont les gagnants et les
perdants dans cette histoire. Le 18 octobre
dernier, nous pouvions notamment lire, en téte
d’un article publié sur le site les affaires.com,

« Le dollar est fort, profitez-en! ». Au méme
moment, nous entendions parler pour la énieme
fois du déclin du secteur manufacturier canadien.

C’est qu'importateurs et exportateurs ne voient
pas la soudaine vigueur de notre monnaie de
la méme maniére. Ainsi, de nombreux gestion-
naires sont préoccupés par les conséquences
néfastes que pourrait avoir cette nouvelle situa-
tion économique et avec raison !

Pourtant, comme le fait remarquer Tom Wesson?,
professeur en stratégie de management a la
Schulich School of Business de York University,
les manufacturiers canadiens vivent actuellement
une situation identique a celle que les Japonais
ont connue il y a une vingtaine d’années. En effet,
entre 1985 et 1995, le yen japonais a triplé sa
valeur par rapport au dollar américain. Les manu-
facturiers japonais ont survécu a la montée de leur
devise. Est-ce que les Canadiens y arriveront? (%)

Voici 10 stratégies a court terme, proposées par M. Wesson, pour faire face a Pappréciation rapide d’'une monnaie :
g

Réduire les colits de production a court terme. L'appréciation du huard
est un changement a long terme. Des stratégies a long terme doivent
donc étre mises en place. Toutefois, afin de survivre pendant I'élaboration
d’une telle stratégie, I'entreprise devrait réduire ses colts a court terme.

Améliorer la productivité des opérations en investissant dans des
technologies de production sophistiquées. Les manufacturiers cana-
diens devraient profiter de I'appréciation de la monnaie pour acquérir
de la machinerie aux Etats-Unis afin d’augmenter leur productivité.

Différencier les produits. Lorsqu’un produit est pergu comme unique
par les clients, ces derniers sont moins sensibles au prix et il n'est donc
pas nécessaire de baisser les prix de vente.

Jumeler des services aprés-vente aux produits offerts. En matiére de
service aprés-vente, les concurrents étrangers sont désavantagés sur le
marché canadien. En offrant ce type de service, il sera plus facile pour
une entreprise d’ici de se démarquer de la concurrence.

Attaquer des marchés de niche. Malgré la valeur élevée de leur monnaie,
les firmes canadiennes peuvent étre compétitives sur les marchés ou les
consommateurs sont préts a payer plus cher pour un produit de luxe.

Diversifier les marchés. La monnaie canadienne s'est appréciée par
rapport au dollar américain, mais elle n"a pas vraiment pris de valeur par
rapport a I'euro et a d’autres monnaies étrangeres. \Voici donc une belle
occasion pour les entreprises canadiennes de diversifier leurs marchés
d’exportation en dehors des Etats-Unis.

7.

10.

Sous-traiter toutes activités sans valeur ajoutée. 1l a été démontré
que confier a I'externe les activités sans valeur ajoutée peut réduire les
codts de production. Ainsi, I’entreprise se concentre sur ses activités les
plus rentables.

S’approvisionner dans les pays ou les produits sont vendus. Avec la
hausse du dollar canadien, I'entreprise qui vend ses produits aux
Etats-Unis doit baisser ses prix. Si cette entreprise s'approvisionne
aux Etats-Unis, la matiére premiére lui colitera moins cher. Elle pourra
donc plus facilement baisser ses prix de vente.

Accroftre les investissements dans la main-d’ceuvre. Le succés a long
terme des firmes canadiennes dépend de leur productivité. Améliorer la
productivité exige des investissements considérables en technologie.
Pourtant, ce type d’investissement sera inutile si les entreprises ne
forment pas leurs employés pour qu’ils développent les compétences
et les connaissances nécessaires a I'utilisation de ces technologies.

Utiliser la crise provoquée par I'appréciation du dollar canadien
pour amener des changements dans I'entreprise. Les entreprises
canadiennes devraient profiter de I'occasion pour restructurer leurs
activités, réorganiser le travail a I'interne et adopter des fagons de faire
(production a valeur ajoutée, lean manufacturing, etc.) qui leur
permettront de devenir plus compétitives sur les marchés étrangers.

1 Source: Tom Wesson, 10 Ways to Win With New Loonie; Take Lessons
from Yen hyperappreciation in 1980s, National Post, 22 septembre 2007.
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