
Les premières activités d’exportation de Pelican
commencent aux États-Unis en 1972, quatre ans
après la fondation de l’entreprise. Pelican se spé-
cialise alors dans la fabrication de pédalos, avec 
un procédé de thermoformage unique. Comme
l’explique Christian Élie, président, « nous
n’avions pas vraiment planifié ces débuts. Notre
fournisseur de résine, la multinationale Borg-
Warner, s’est servie de notre pédalo pour pro-
mouvoir ses produits. Comme il s’agissait de la
plus grosse pièce thermoformée jamais fabriquée,
cela a attiré l’attention et créé une forte demande
partout dans le monde. » 

Pelican a ensuite rapidement élargi sa gamme 
de produits aux canots, aux bateaux de pêche et
aux jouets pour enfants telles les luges et les 
pataugeoires. En 2001, l’entreprise emménage
dans de nouvelles installations où elle commence
à fabriquer des kayaks. « Nous devons notre essor
aux grandes surfaces américaines comme Costco
et Wal-Mart, précise M. Élie. Ces magasins ont des besoins particuliers puisqu’ils ne stockent 
pas de marchandise. La stratégie que nous avons adoptée pour percer ce marché et y croître 
repose donc sur la logistique entourant le service à la clientèle. Nous livrons entre six et huit 
embarcations à la fois à des centaines de magasins, ce qui rend nos activités de distribution assez 
complexes. Certains jours, jusqu’à 3 000 bateaux quittent notre usine de Laval. Il faut une orga-
nisation à toute épreuve pour fabriquer, charger et livrer ces articles, qui arrivent habituellement 
à destination deux semaines après la réception de la commande. »

Pour offrir un service encore plus personnalisé, Pelican s’est dotée de systèmes informatiques lui 
donnant accès aux mouvements des stocks de certains de ces clients. Cela permet aux quelque 
70 représentants qui sillonnent les États-Unis pour Pelican de préparer les commandes avec 
les acheteurs des grandes surfaces, avec qui ils sont régulièrement en contact. 

Pour souligner son 40e anniversaire, Pelican s’attaque cette année au marché des boutiques 
spécialisées en sport de pagaie, avec une nouvelle série de kayaks et de canots haut de gamme. 
« Bien que nous exportions en Australie, en Europe et en Asie, la taille de nos produits et les coûts
de transport qui y sont liés font en sorte que notre principal marché d’exportation demeure les 
États-Unis, explique M. Élie. Mais nous visons toujours l’ensemble du marché mondial. Pour 
percer sur les autres territoires, nous songeons à des acquisitions. »  www.pelicansport.com
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« POUR RÉUSSIR, IL NE FAUT NÉGLIGER AUCUN
DÉTAIL. LE DESIGN DU PRODUIT, LA SOUPLESSE DES

PROCÉDÉS DE FABRICATION, LE PRIX DE CHACUN DES
MATÉRIAUX UTILISÉS, L’EMBALLAGE ET LA QUALITÉ DU
SERVICE À LA CLIENTÈLE, TOUT CELA EST IMPORTANT.

MAIS LE SECRET RÉSIDE DANS L’ÉQUIPE ET LES
VALEURS QU’ELLE PARTAGE. CAR SELON MOI, C’EST
TOUJOURS L’ÊTRE HUMAIN QUI FAIT LA DIFFÉRENCE.

CHRISTIAN ÉLIE
PRÉSIDENT DE PELICAN INTERNATIONAL
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Pelican sillonne 
les eaux internationales
Avec une progression annuelle de 30 % et des exportations qui repré-
sentent plus de 70 % de son chiffre d’affaires, Pelican International est 
un chef de file dans la conception et la fabrication d’embarcations 
de plaisance en matière plastique. L’entreprise figure aujourd’hui au
troisième rang mondial des manufacturiers de kayaks, avec une produc-
tion annuelle de 130 000 articles.  

Une bonne nouvelle pour les entreprises 
qui s’activent à l’international… LAVAL
TECHNOPOLE met en place le Centre 
des affaires internationales de LAVAL
TECHNOPOLE (CAILT). Évolution et
prolongement de LT EXPORT, le CAILT
offre aux entreprises de Laval un portefeuille
de nouveaux services qui leur permettra
d’aller plus loin… encore plus vite. Le
CAILT regroupe tous les services liés au
développement des entreprises sur les
marchés internationaux, soit l’exportation,
l’approvisionnement international, les mis-
sions de développement de marchés, les
réseaux institutionnels et autres réseaux 
d’affaires, les alliances stratégiques, les trans-
ferts technologiques, la commercialisation
internationale, l’innovation, l’expertise 
internationale, la formation technique et la
mise en ligne des contenus pratiques.

Véritable plaque tournante des services
offerts aux entreprises présentes à l’interna-
tional, le CAILT permettra à celles-ci de
profiter de ses nombreux réseaux interna-
tionaux et ainsi d’augmenter leurs ventes 
sur les différents marchés.

Le CAILT vise à soutenir la croissance des
entreprises lavalloises sur les marchés inter-
nationaux. Les nouveaux services seront
graduellement mis en place. Nous vous 
invitons à consulter notre site Internet
(www.lavaltechnopole.com) pour connaître
notre programmation. Dans un autre ordre
d’idées, Laval Export fera bientôt peau neuve
et sera dorénavant intégré au bulletin éco-
nomique de LAVAL TECHNOPOLE.

PAR VÉRONIQUE PROULX
DIRECTRICE
CENTRE DES AFFAIRES
INTERNATIONALES

Lancement du 
Centre des affaires
internationales de
LAVAL TECHNOPOLE



Le comité organisateur des MercadOr 2008 
- section Laval - est composé 
des organisations suivantes :

BDC, DEC, EDC, IQ, MDEIE, CENTRE
DES AFFAIRES INTERNATIONALES 
DE LAVAL TECHNOPOLE. 

LES ACTIVITÉS À VENIR
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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 à la portée de ses entreprises.

• Plaque tournante des ressources de soutien et d’aide à l’exportation 
à Laval en collaboration avec les institutions gouvernementales

• Services-conseils et stratégies d’exportation

• Formation et découvertes des marchés

• Accueil d’acheteurs internationaux

• Missions internationales de développement des marchés

• Information sur les programmes d’aide financière

• Guides pratiques et documentation pertinente

La conquête du monde, ça se prépare… 
et l’équipe de LAVAL TECHNOPOLE EXPORT peut vous aider à réussir.

X

X

Un numéro vous y conduit : 450 978-5959
Et un site Internet vous guide : 
www.lavaltechnopole.comw
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LE MONDE?

Les prix MercadOr fêtent leur dixième anniver-
saire ! Le comité organisateur de l’événement, com-
posé de la Banque de développement du Canada,
de Développement économique Canada, d’Expor-
tation et Développement Canada, d’Investis-
sement Québec, du ministère du Développement
économique, de l’Innovation et de l’Exportation et
du Centre des affaires internationales de LAVAL
TECHNOPOLE, est très fier de souligner le suc-
cès des 64 entreprises lavalloises qui ont reçu un
MercadOr au cours de ces années. 

Si nous faisons le bilan de ces dix ans, nous 
pouvons constater à quel point les entreprises
lavalloises ont progressé sur les marchés d’expor-
tation. En effet, plusieurs entreprises reconnues
comme nouvel exportateur de l’année, il y a
quelques années, sont maintenant dans un 
processus de diversification de marché. Pensons à
CIRION, pour ne nommer que celle-ci, nommée
nouvel exportateur de l’année 2001 et qui se 
distingue aujourd’hui en tant qu’entreprise ayant
su diversifier ses marchés. 

Ce dixième anniversaire se déroule dans un con-
texte économique difficile pour les sociétés laval-
loises exportatrices. Néanmoins, cette édition 
des MercadOr démontre encore une fois que 
plusieurs entreprises connaissent le succès sur 
les marchés internationaux. Alors qu’auparavant,
la force du dollar américain et l’avidité du 
marché américain favorisaient les exportateurs, il
est évident que ceux-ci doivent maintenant
développer de nouvelles stratégies et modèles 
d’affaires pour innover et maintenir leur leader-
ship sur les marchés établis.

Forts de ces principes,  les cinq lauréats de la 
cuvée 2008  ont su tirer leur épingle du jeu et
recevront un prix dans une des quatre catégories
établies, soit Nouvel exportateur, Diversification
de marché, Implantation à l’étranger et Leader à
l’exportation. Cette dernière catégorie est par-
ticulièrement prestigieuse  puisqu’on y récom-
pense des entreprises considérées comme modèle
pour d’autres sociétés lavalloises moins aguerries
sur les marchés internationaux.

Nous vous invitons à prendre connaissance des
histoires à succès de nos cinq lauréats. 

Dix ans de succès

Pour les activités à venir, veuillez consulter 
le calendrier des activités de LAVAL TECHNOPOLE
sur le site Internet

www.lavaltechnopole.com

M o t  d u  
c o m i t é  o r g a n i s a t e u r



Les entreprises voulant connaître du succès à 
l’international doivent se démarquer, sortir des
sentiers battus et innover. Il ne suffit pas d’innover
pour deve-nir un leader mondial dans son secteur.
Beaucoup d’entreprises qui ont conçu des produits
de grande qualité ne parviennent pas à en exploiter
tout le potentiel. Le programme de formation et
d’accompagnement Go International, que le
Centre des affaires internationales de LAVAL
TECHNOPOLE (CAILT) a offert cet hiver en
collaboration avec la société de services-conseils
Embrase, visait à dénouer ce problème.

L’approche préconisée par Embrase s’inspire de 
la théorie élaborée au début des années 1990 
par le grand spécialiste du marketing des hautes
technologies Geoffrey Moore, dans son livre à 
succès Crossing the Chasm, Marketing and 
Selling High-Tech Products to the Mainstream
Customer 1. Le livre de Moore redéfinit plusieurs
concepts, dont celui de la courbe d’adoption de
l’innovation. Moore divise les consommateurs 
en plusieurs catégories, selon leur ouverture face
aux nouvelles technologies (voir la figure). Les
visionnaires et les amateurs de technologie se 

trouvent en début de courbe, car ils représentent
les premiers utilisateurs de nouveautés dans leur
champ d’intérêt. Ces clients sont relativement
faciles à attirer et peuvent réellement aider l’entre-
prise à peaufiner son produit. Malheureusement,
ils ne représentent qu’une petite partie du 
marché. La majorité des clients potentiels est en
fait composée de personnes dites pragmatiques,
dont les critères de sélection diffèrent sensiblement
de ceux des visionnaires. Le fossé entre ces deux
types de clientèle est très difficile à franchir. Pour
cette raison, Moore l’a qualifié de gouffre (chasm).

Afin de convaincre un consommateur pragmati-
que d’acheter votre produit ou service innovateur,
vous devrez lui proposer une solution éprouvée 
qui répond exactement aux enjeux auxquels il fait
face dans son travail. Pour ce faire, vous devrez
parvenir à vous imposer comme leader sur certains
segments de marché très précis en offrant un 
produit complet, qui apporte une solution à un
problème urgent pour ces segments particuliers.
Une fois que vous aurez établi votre leadership et

obtenu des références d’acheteurs pragmatiques
reconnus, vous pourrez vous attaquer graduelle-
ment à d’autres segments. 

Moore utilise deux métaphores très évocatrices
pour illustrer le phénomène, soit le débarquement
en Normandie, de juin 1944, et le jeu de quilles.
En effet, lorsque les Alliés ont débarqué en
Europe, ils n’ont pas lancé leurs attaques sur
plusieurs fronts, mais ont plutôt concentré leurs
efforts sur quelques plages en particulier. En ayant
enfin un pied sur le continent, ils ont pu 
graduellement reconquérir la France, puis les 
pays avoisinants. De même, l’auteur donne 
l’exemple de la première quille qui, lorsqu’elle
tombe, en entraîne d’autres avec elle. 

Guidés par l’équipe d’Embrase, les participants au
programme d’accompagnement travaillent à redé-
finir leur positionnement. Ils apprennent à seg-
menter efficacement leur marché et à choisir les
segments les plus porteurs, ceux qui leur permet-
tront de véritablement faire croître leurs ventes sur
les marchés étrangers. Cet exercice développe,
entre autres choses, l’habileté à déceler les motiva-
tions fondamentales qui poussent un consomma-
teur à acheter un produit et la capacité de formuler
des arguments de vente concis, qui permettent de
faire comprendre rapidement ce que l’entreprise
fait et les solutions qu’elle peut apporter. Par la
suite, les participants élaborent un plan de com-
mercialisation complet, qui guidera le développe-
ment de leurs marchés pour les prochaines années. 

Le programme Go International s’inscrit parfaite-
ment dans l’orientation du CAILT, puisqu’il 
aide les entreprises à repenser leurs stratégies et à
trouver leurs niches sur les marchés interna-
tionaux. La croissance de l’entreprise innovante
passe immanquablement par l’international et il
est essentiel qu’elle ait en mains les bons outils
pour y connaître le succès. 
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Comment se positionner sur les marchés internationaux

gouffre

amateur
de technologie

visionnaire consommateur
pragmatique

sceptique

consommateur
conservateur

Courbe d’adoption de l’innovation

1- Publié sous ce titre en 1991 chez Harper Collins Publishers.
Le livre a été mis à jour et réédité sous le même titre en 1999,
puis sous le titre Crossing the Chasm, Marketing and Selling
Disruptive Products to Mainstream Customers, en 2006.

PAR BRUNO SÉGUIN
CONSEILLER
CENTRE DES AFFAIRES INTERNATIONALES 
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450 978-5956 
BRUNO.SEGUIN@LAVALTECHNOPOLE.COM


