MONTREAL, LE SAMEDI 15 JANVIER 1994

TECHNOLOGES

“AFFAIRES

INNOVATION
ET R&D

GALERIE D'INNOVATEURS

Mystérieux processus que I'innovation.
Comme pour toutes choses de I'esprit, il
est pour ainsi dire impossible d'en isoler le
mécanisme, d'en fournir une recette
simple et infaillible. Voici une galerie de
cing entrepreneurs qui se sont distingués
par leur esprit d'innovation  pp. T-2-3-4

M. BESNER : UN INNOVATEUR
PARMI LES DINOSAURES

Dans ce milieu trés traditionnel qu'est le
transport routier, Michel Besner fait figure
de marginal. Profondément convaincu
que la technologie peut faire autant pour le
camionnage que pour les autres _
industries, il ne cesse d'innover. A tel
point que son entreprise, Transport
Besner, tient lieu de laboratoire pour les
firmes technologiques désireuses de
percer ce marché p.T-5

FINANGIER DE LA RECHERCHE
MEDICALE

L'aventure du financement n'est pas
nouvelle pour le Dr André de Villers.
Theratechnologies, son dernier bébé,
s'ajoute a la longue suite de financements
de projets universitaires de R&D totalisant
plus de 225 M$ pp. T-6-7

LE REMEDE : LA VEILLE
TEGHNOLOGIQUE

Vous étes inquiet ? La concurrence vient
de tout coté et vous ne savez quand elle va
frapper ? Vous en perdez le sommeil ? Le
remgde s'appelle la veille technologique. I
faut que votre entreprise apprennea
exploiter les informations externes aussi
bien qu'elle exploite ses informations
internes pour que vous puissiez, vous,
dormir sur vos deux oreilles pp. T-10-11

LE NOUVEAU MOT
INNOVER

Recherche et développement,

amelioration, controle de la
qualité, les mots d'ordre
n'ont cesse de pleuvoir ces
dernieres années. lis sont
tous importants, mais il en
est un qui, dans une certaine
mesure, les contient et les
transcende tous :

I'innovation.

B_ a clé de la réussite
tient, bien sir, & quantité de
facteurs. Au niveau le plus
prosaique et le plus fonda-
mental, I’entreprise qui ne
pratique pas un contrle ser-
ré de sa trésorerie ne survit
pas longtemps. Celle qui ne
met pas en place de bons
contréles manufacturiers
non plus. Celle qui ne définit
pas bien son marché et ne
I’exploite pas dynamique-
ment, encore moins.

Il va sans dire, faire pros-
pérer une entreprise tient a
une multitude de détails,
auxquels il faut donner quo-
tidiennement son attention.
Par contre, flottant au-dessus
du brouillard du quotidien, il
est une préoccupation de
fond, une attitude engloban-
te, qui distingue de plus en
plus les gagnants : I'innova-
tion. '

On parle beaucoup de
R&D. Avec raison, d’ail-
leurs. Le Québec se rafistole
a ce chapitre, les derniéres
statistiques disponibles, cel-
les de 1990, indiquant une
hausse de 12 points de pour-
centage qui a vu les dépen-
ses en R&D passer 4 1,59 %

du PIB. Espérons que cette
performance n’aura pas été
influencée négativement par
la récession de 1991.

Par contre, qui cherche ne
trouve pas nécessairement,
Qui cherche ne cherche pas
nécessairement dans la bon-
ne direction, non plus, et ne
trouvera pas nécessairement
ce qu’il faut trouver. Bref, la
R&D, bien qu’elle puisse
étre le signe d’un esprit in-
novateur, n’est pas un garant
de I'innovation.

L'amélioration, un théme a
la mode ces derniéres an-
nées, dans la foulée du sem-
piternel exemple japonais,
n'est pas suffisante non plus.
Constamment améliorer un
produit médiocre n’en fera
pas nécessairement un pro-
duit d’élite. Le jour ol I’au-
tomobile est apparue, celui
qui fabriquait des fouets de
chevaux, eiit-il amélioré a
I'infini son fouet, n'aurait
jamais pu enrayer le déclin
de son industrie.

Drailleurs, plusieurs signes
laissent croire que I'électro-
nique japonaise est arrivée
au bout de sa course, tout au
moins pour un certain

temps. N’'étant pas une so-
ciété de I'innovation, mais
de I'amélioration, il lui faut
attendre que quelqu'un d’au-
tre, les Américains notam-
ment, innove en disant ce
que seront les marchés et les
produits de 1’avenir, aprés
quoi les Japonais pourront
faire leur oeuvre de patiente
amélioration.

Or, c’est I'innovation qui,
de plus en plus, va séparer
les gagnants des perdants,
surtout dans une économie
de PME comme I’est celle
du Québec.

Distinguons cependant en-
tre la grande et la petite in-
novation. La grande innova-
tion, c’est celle qui, le plus
souvent, fonde une entrepri-
se et lui donne son tremplin
de départ, par exemple la
motoneige dans le cas de
Bombardier, le graphisme
3-D pour Softimage, les
liens interréseaux pour Ei-
con. C’est le genre d’inno-
vations qui inspire, par
exemple, les investisseurs de
capital de risque quand ils
décélent le potentiel qu’a
une entreprise naissante de

devenir une vedette.

Mais il y a I'innovation au
jour le jour. Celle qui cher-
che toujours la nouveauté,
I'inédit, le leading edge.
C’est un esprit a développer
et 4 cultiver qui fait en sorte
qu’on se distingue dans ses
produits et services ou dans
ses pratiques d’affaires. Ce
peut étre une nouvelle fagon
de définir son marché, une
extension inédite de son pro-
duit, un découpage original
de sa clientéle. C’est aussi
une préoccupation constante
qui vise a trouver les em-
ployés les plus éveillés et
dynamiques, a pratiquer la
veille technologique, a fidé-
liser ses troupes.

Comme on le voit, I'inno-
vation transcende le labora-
toire de R&D. Elle y réside
et doit I'inspirer, mais elle
doit le dépasser pour s'éten-
dre a I’ensemble de I'entre-
prise. Car I’entreprise qui
cherche sans étre animée par
Iesprit d’innovation ne trou-

vera iamais.
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L’innovation : le plus court chemin
entre un produit et le client

BENSR ystérieux processus que I'innovation.
Comme pour toutes choses de I’esprit, il est pour
ainsi dire impossible d’en isoler le mécanisme,
d’ en fournir une recette simple et infaillible.

La mythologie grecque nous dit que la déesse
Diane est née de la téte de Jupiter d’un seul coup,
portant bouclier et déja d’dge mir. Ainsi semble-t-
il en étre de I'innovation.

L’idée innovatrice, le plus souvent, apparait
dans un éclair d’inspiration, aprés quoi il faut
laisser la transpiration faire son oeuvre de raffi-
nement.

Est-ce a dire que I'innovation est insaisissable ?
Certes non, s’il faut en croire les conversations
que nous avons eues avec les entrepreneurs inter-
viewés pour le présent cahier spécial. Ces gens ne

sont pas des universitaires préoccupés de déduire
des théorémes a partir de leur pratique. Toutefois,
a partir de leurs actions, on peut effectivement ti-
rer quelques constantes.

Au tout premier plan, on retrouve une volonté de
toujours améliorer un produit ou un service. C’est
la dynamique qu’on retrouve a I’ origine du succés
des Japonais.

Toutefois, I'amélioration, méme si elle est néces-
saire a l'innovation, n’est pas suffisante pour la
cerner. L'amélioration s’ appuie sur un produit
déja existant pour en parfaire les fonctions et la
serviabilité.

L’innovation, elle, balaie plus large, de fagon a
créer un produit, un processus ou un service nou-
veaux.

Une premiére attitude qu’on y trouve : toujours
étre a I'affut de nouveaux besoins ou de nouvelles
demandes dans la société. A partir de ces besoins,
l'entrepreneur innovateur réussit vite a percevoir
s’ils offrent, ou offriront, la masse critique néces-
saire a créer un marché viable.

Un autre élément tient a la capacité de saisir
comment une technologie existante, ou a conce-
voir, peut combler ces besoins de fagon unique.
Une fois le marché et la technologie délimités, le
véritable innovateur est celui qui réussit a en faire
la synthese dans un produit suffisamment fort

pour faire une différence dans le marché.

Tréve d’introduction,
voyons ce qu’ont fait

certains innovateurs.

VOIR AUTRES TEXTES
ENPP. T-3ETT-4

Visual Edge transforme une idée comme on
scuite un hioc de marbre

@D n ne nait pas entre-
preneur. Mais ¢a ne nuit pas
quand I’entrepreneuriat cou-
le dans le sang familial.

Tel fut le cas du président
et fondateur de Visual Edge,
Michael Foody, dont le pére
fut plusieurs fois entrepre-

dy fait honneur 2 la tradition
familiale, ayant fait de sa fir-
me le leader mondial incon-
testé de son secteur, ayant
méme remporté le premier
prix en innovation au dernier

neur, ayant notamment été

un des créateurs de la grande

firme Systemhouse.
Aujourd'hui, Michael Foo-

it CHULL courre 1osermauen b LUNVERSITE LavAL

De la molécule
au traitement

problémes de santé publique.

I'industrie du médicament.

Le Centre de Recherche du CHUL

L'avenir de la recherche
biomédicale au Québec

_

De 1a recherche fondamentale de pointe a la mise en
application de nouveaux médicaments et moyens
diagnostiques et thérapeutiques,
Recherche du CHUL se penche sur les grands

Grice au savoir-faire et 2 I'expertise de ses chercheurs,
a ses équipements de pointe, a la qualité de la
formation qu'on y dispense, le Centre de Recherche du
CHUL est un milieu unique au Québec favorisant le
partenariat en Recherche & Développement avec

Concours canadien d’excel-
lence en affaires.

UIMIX, le produit qui a va-
lu ce prix a Visual Edge, est
un logiciel de création d’in-
terface destiné aux techni-
ciens qui congoivent des ap-
plications UNIX.

Dominant son marché avec
une part de plus de 65 %, la
compagnie veut maintenant
transporter son application
du c6té de I'interface graphi-
que Windows.

Fait intéressant, ce produit
était au départ un simple ou-
til que la firme avait mis au
point pour son usage interne
dans le cadre de la mise au
point d’un premier produit,

le Centre de

Photo : Jean-Guy Paradis LES AFFAIRES

Visedge, destiné au marché
de la représentation tridi-
mensionnelle de données
scientifiques.

Un tel outil n’existait tout
simplement pas. Pourtant, il
avait la capacité d'accélérer
par dix la mise au point de
I'interface d’une application,
activité qui réclame plus de
50 % du temps de mise au
point d’un logiciel.

Michael Foody comprit ra-
pidement qu'’il avait un pro-
duit plus intéressant encore
entre les mains.

« Une bonne partie de no-
tre innovation vient simple-
ment de nos échanges avec
les gens qui nous disent ce
qu’ils aimeraient avoir com-
me produit dans un an. Mais
ce qui importe, ce n’est pas
ce qu'ils nous disent vouloir,
mais bien plutét les problé-
mes qu'ils éprouvent et la fa-

¢on dont ils aimeraient les
voir résolus. »

Forts de ces indications gé-
nérales, les gens de Visual
Edge ont appris 4 travailler
rapidement, mettant en place
un prototype qu’ils présen-
tent aux clients et qu'ils
améliorent et raffinent cons-
tamment A partir de leurs
commentaires.

« Dans une grande compa-
gnie, on s’asseoit générale-
ment pour écrire le plan d’un
produit pour ensuite y tra-
vailler pendant deux ans.

« Nous ne procédons pas
du tout comme ¢a. L'idée
avec laquelle nous commen-
cons est généralement com-
me un bloc de marbre que
nous passons notre temps a

tailler, a ciseler et a polir. »
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Michael Foodi: « Une bonne partie de notre Inovallon vient slmﬁémenl de nos échanges
avec les gens qui nous disent ce qu’ils aimeraient avoir comme produit dans un an. »




sport Maska : une mutation tres profitable

< implement dans sa
fagon de se définir, Sport
Maska a semé la graine qui
I’a transformée du tout au
tout. :

En 1991, aprés 20 laborieu-
ses années, ce fabricant de
produits de hockey avait at-
teint des ventes annuelles de
65 M$ US. A la fin de 1993,
en dix fois moins de temps,
la compagnie ajoutait 70 M$
US 2 ses ventes.

Que s’était-il passé ? Le
président sortant, Denis
Coté, s’était fait remplacer 4
par Howard Zunenshine, %
jusqu’alors responsable de la <
division américaine de SLM &
International, le holding qui §
détenait Sport Maska.

M. Zunenshine apportait ¢

avec lui plusieurs qualifica- i i

tions, entre autres une bonne £
connaissance du marché
américain; mais, par-dessus
tout, une maitrise du marke-
ting et un gofit marqué pour
I'innovation.

Le premier geste qu'il ac-
complit fut d’embaucher un

L

André Larouche : « Etant une entreprise d'envergure mondiale on ne pouvait faire

autrement qu'investir en R&D.»

directeur de la R&D, un ser-
vice qui compte maintenant
18 employés.

« Etant une entreprise
mondiale, on ne pouvait fai-
re autrement qu’investir en

R&D », dit André Larou-
che, président et chef des
opérations.

La spécialite de Sénia -
résoudre des problemes

&= ’est peut-étre sa for-
mation d’ingénieur qui le
veut ainsi, mais pour Bruno
Dubreuil, président des
Technologies Sépia, « le
principal probléme, c’est
toujours de bien identifier le
probléme ! »

C’est ce qu'il fit, par exem-
ple, en mettant au point un
logiciel de sélection de films
pour les clubs vidéo, un pro-
duit qui commence a se ven-
dre aux Etats-Unis.

Ce logiciel, doté de fonc-
tions d'intelligence artificiel-
le, interroge les membres du
club au sujet des films qu’ils
ont aimés et pourquoi.

Aprés avoir obtenu des ré-
ponses pour une dizaine de
films, le logiciel peut ensuite
cerner les gofits du client et
lui suggérer des films sus-
ceptibles de lui plaire.

Tous les logiciels existants
ne sont que des compilations
qui listent les films par ac-
teur, par titre et par réalisa-

teur. Mais ce qu’un client
veut, ¢’est un film qui répon-
de i ses gofits.

M. Dubreuil, qui avait déja
étudié 1'intelligence artifi-
cielle, y vit I'occasion d’ap-
pliquer ses connaissances.

Ce n’est toutefois qu’'un
des nombreux domaines ol
il a fait jouer ses acquis. Plus
récemment, ayant repéré un
réseau neuronal novateur
partir d’un babillard électro-
nique, son équipe et lui s’en
sont servis pour créer un sys-
teéme de vision industrielle
pour le contréle de la qualité.
M. Dubreuil croit qu’il s’agit
peut-étre du premier systéme
de vision capable de traiter
des images en temps réel sur
une chaine de montage.

La clé de I'innovation, dit
M. Dubreuil, « tient & des
généralistes qui peuvent voir
les particularités d’un domai-
ne et d’un probléme, et qui
sont en mesure de les appli-
quer 4 un autre domaine ».

Par contre, la transforma-
tion la plus radicale que fit
M. Zunenshine fut de chan-
ger la définition de I’entre-
prise, rien de plus, rien de
moins.

Alors que Sport Maska
s'était vue jusque-la comme
un fabricant d’équipement
de hockey, le nouveau diri-
geant lui découpa un plus
large secteur : fabricant de
produits récréatifs et sportifs.

D'un seul coup, de multi-
ples possibilités se matériali-
sérent. C’est ainsi que la
compagnie, construisant i
partir de son expérience, a
étendu ses activités vers les
patins & roues alignées, le
hockey de rue, les casques
de cycllste les casquettes et
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Desmarais et Frere ont pris
le virage environnemental

@R ui associerait al-
bums de photos et feuilles de
rangement en plastique avec
innovation et R&D ? Per-
sonne, jusqu’d ce qu’on dé-
couvre que Desmarais et
Freére, qui consacre mainte-
nant 7 % de son chiffre d’af-
faires a la R&D, a mis au
point un produit qui la place
a la téte de son secteur.

« On voyait une tendance
en Europe et au Japon, dit
André Deschamps, vice-

président de Desmarais, ol
le plastique PVC était gra-
duellement remplacé par de
nouveaux produits plus res-
pectueux de l’environne-
ment. »

Ne faisant ni une ni deux,
la compagnie est montée
dans le train avant qu’il ne
quitte la gare. D’autant plus
que la concurrence de
joueurs asiatiques, aidés de
pratiques dont Desmarais a
pu démontrer les aspects dé-

SUPER

COUPON-RABAS LORNGN 52
50

applicable a |'achat d'un ordinateur de marque

LIDXON-

issant sur ceffe annonce.- |
| Limite de un coupon par dient. Offre valable jusqu'ou 31 jorvier
...llllIlllIl-IIIIIIIIIIIIIIIII.I.III

$

1594

6 de 32 meg)

loyaux, créait une pression
de plus en plus sensible sur
les marchés.

Desmarais a donc com-
mencé, il y a six ans, 4 met-
tre au point la formule d'un
plastique sans PVC, son bud-
get de R&D se situant déja a
un respectable 3,5 % des
ventes.

En multipliant les collabo-
rations a I’étranger, notam-
ment en Italie et au Japon, le
compagnie a mis au point et

Moniteur
SVGA
inclus
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Processeur 486de66mhze1c rocesseur MATH
Mémcnrevmadedmeg[pomgﬁ’
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lancé, il y a deux ans, I'Envi-
roplast, sa pellicule de plas-
tique exclusive. Forte de cet-
te technologie, I'entreprise a
vu ses ventes augmenter de
40 %, ne craint pas de dire
M. Deschamps.

Plus encore, ce virage vert
a fait en sorte que le plus im-
portant producteur de clas-
seurs aux Etats-Unis, Avery
Denison, utilise maintenant
I’Enviroplast de Desmarais
dans ses produits.
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du vieux

== '’il faut en croire
Peter Brojde, président
d’Eicon Technologies
(Mtl, EIC, 13,50 $), la si-
tuation d’un innovateur
n’est pas des plus conforta-
bles.

« Votre marché ne se ma-
térialisera probablement
que dans deux ans, mais
c¢’est maintenant que doit
se prendre votre décision.
Malheureusement, les étu-
des de marché pour un
marché a venir dans deux
ans n’abondent pas. »

M. Brojde, & I'époque ot
il était vice-président a la
R&D de Philips, a Saint-
Laurent, avait pu constater
de visu comment une com-
pagnie pouvait devenir
aveuglée par une technolo-
gie. Ce qui, & un moment,
s'était avéré un produit de
premiére classe, était en
train de devenir une simple
technologie désuéte.

Ainsi, Philips, qui avait
acheté les activités de fa-
brication de postes de trai-
tement de texte du fabri-
cant montréalais Micom,
ne voyait pas encore la me-
nace qui pointait du coté
des micro-ordinateurs per-
sonnels.

« Le traitement de texte
était destiné a ne devenir
qu’une application parmi
d’autres sur le PC », dit M.
Brojde.
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Peter Brojde : « Nous
n‘avons fait qu'appliquer
une idée pigée dans une
industrie en déclin. »

Par bonheur, lui et son
équipe travaillaient déja
sur les systémes de com-
munications entre postes
de traitement de texte. Cet-
te technologie, qui sem-
blait si prometteuse pour
les machines de Philips,
était appelée a I’étre encore
plus dans le monde PC.

« En somme, ce que nous
avons fait, c’est appliquer
a un nouveau domaine une
idée pigée dans une indus-
trie en déclin. »

Et cette idée a fait en sor-
te qu’Eicon, dont le chiffre
d’affaires se situait i
16 M$ en 1989, terminait
I'exercice de 1993 avec
des vemes de 62 M$.
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Expertises

# Electronique et
microélectronique

1 Systémes de contrdle

i Systémes de
communication

professionnelle

pour vos besoins
Processeur 486 de 33mhz
(possibilité d'expansion jusqu'd 486-50)
Mémaire vive de 4 meg (possibilité de 20 meg)
1 lecteur de disque souple de 1.44 meg
Disque rigide de 85 meg
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en recherche

Services professionnels

1 Etudes de faisabilité
technico-économique

# Conception et
développement

0 Fabrication de
prototypes et pré-séries

et développement

Domaines d'application
B Contréle énergétique

¥ Contréle industriel

1 Domotique

I Télecommunications

0 Instrumentation

SIEGE SOCIAL (514) 368-0414  Alsaa (418) 668-3378 » Amos (819) 7328263 » Baie Comeau (418) 589-4276 » Beloeil (514) 464-6809 » Chicoutimi (418) 696-2959
Drummondville (819) 478-0994  iles-de-la-Madeleine (418) 986-4090  Joliette (514) 755-1904 » La Tuque ( 819) 523-6115 © Matane (418) 566-2160 * Mont-Laurier (819) 623-5832
Montmagny (418) 248-3150 » Montréal (514) 365-4111 » Québec (418) 626-1814 » Riviére-du-Loup (418) 862 -5020 * Rouyn-Noranda (819) 764-9415 » Sept- -lles (418) 962-0855
St-Bruno (514) 653-7858 ® St-Georges-de-Beauce (418) 228-2013 » St-Jérdme (514) 438-3543 » Ste-Thérése (514) 430-7930 © Terrebonne (514) 471-3544
Trols-Riviéres (819) 378-1799 » Val D’Or (819) 874-3873 = Valleyfield (514) 371-7310

3330, rue King Ouest
Bureau 212, Sherbrooke
(Québec) J1L1C9

(819) 829-5120 (teléphone)
(819) 829-1133 (télécopieur)
16 00 2 | S B T A L i

* Sujet & approbation de crédil et applicable sur certains produits seulement. Cette publicitd ne pout lier que le membre-détaillant Supermicro identifié, Supermicro est une margue déposée du Groupe Supermicro inc
Les marques de commerce d-haut mentionnéas son! des marques déposées des manutacturiers respectifs. Les prix sont sujels & des changements sans pré-avis

oJi
v
!
N /Y
'/ L/

Attention revendeurs: Territoires disponibles




M. Besner : un innovateur parmi les dinosaures

EC® ans ce milieu trés
traditionnel qu’est le trans-
port routier, Michel Besner
fait figure de marginal. Pro-
fondément convaincu que la
technologie peut faire autant
pour le camionnage que pour
les autres industries, il ne
cegse d'innover.

A tel point que sa firme,
Transport Besner, de Saint-
Nicolas, prés de Québec,
tient lieu de laboratoire pour
les firmes technologiques
désirant percer ce marché !

Dés 1987, Besner avait
équipé tous ses camions d’un
téléphone cellulaire, un
choix avant-gardiste a I'épo-
que. Le systéme avait cepen-
dant ses faiblesses : le réseau
cellulaire ne s’étendait pas a
tout le Canada et il était im-
possible de repérer géogra-
phiquement les camions.

C’est pourquoi, trois ans
plus tard, M. Besner adopta
la communication par satelli-
te. Contrairement au cellulai-
re, le satellite permet une
communication sans faille
d’un océan a I'autre et le ré-
partiteur connait la position
de tous les camions. C’était
déja un grand pas en avant !

Mais voila qu'en juin der-
nier, Besner doit retourner a
I’age de pierre a la suite de
la fermeture de la division de
repérage des véhicules de
Télésat Canada, son four-
nisseur.

« Cette technologie trés ef-
ficace avait créé un besoin
parmi nos chauffeurs et il
fallait absolument trouver
une solution alternative.e »

Aprés quelques semaines
de magasinage, M. Besner
connut Avel-Tech, une firme
de programmeurs de Mont-
réal travaillant avec le systé-
me de positionnement des
véhicules GPS (Global Posi-
tionning System) de I'armée
américaine.

Transmiss'ion
instantanée

GPS compte 29 satellites
autour de la terre. Ce systé-
me, selon M. Besner, est en-
core plus efficace que le Lo-
ran C de Télésat, qui utilisait
des tours terrestres, ce qui
pouvait occasionner des pro-
blémes de repérage a cause
des obstacles.

Toutefois, GPS donne le
positionnement en longitude
et en latitude, ce qui n’est
pas appropri€ pour un trans-
porteur routier. Avel-Tech
devra donc concevoir un lo-
giciel qui traduira en langage
de carte géographique les in-
formations regues du GPS.

Une fois que le travail aura
é1é effectué, la répartiteur de
Besner pourra ainsi savoir,
par exemple, que tel camion
se trouve en face du 3456 de
la rue Guy, 3 Montréal.

Avel-Tech devra concevoir
une carte routiére de tout le
Canada, plus ou moins préci-

se selon qu'il s’agit d’une ré-
gion urbaine ou rurale.

Autre avantage du GPS, il
donne la position des ca-
mions en temps réel alors
que le Loran C la précisait
avec un retard de 30 ou 60
minutes.

GPS permet aussi au super-
viseur de connaitre la vitesse
de croisiére de chaque ca-
mion. Seulement quatre trac-
teurs de Besner sont présen-
tement équipés du GPS, en
attendant qu’ Avel-Tech com-
pléte son adaptation.

Le qellulaire, un
auxiliaire

Par ailleurs, le téléphone
cellulaire a été réinstallé
dans les camions.

« Le satellite mettait de 12
a 14 minutes pour transmet-
tre au central les informa-
tions que le systéme re-
cueillait. Avec le cellulaire,
la transmission est instanta-
née », a expliqué M. Besner.

D’une part, le réseau cellu-
laire est plus étendu qu’en
1987, quand M. Besner y
avait d'abord recouru. D’au-
tre part, quand il y aura des
zones mortes, le GPS emma-
gasinera les données et les
fera parvenir au central dés
que le camion entrera dans
une zone servie par le réseau
cellulaire. Il n'y aura pas de
perte de données.

M. Besner est récompensé
pour son esprit d'initiative
puisqu’il n’assumera qu’une
partie des frais de mise au
point du systéme. Avel-Tech
(logiciel), Bell Mobilité (ré-
seau cellulaire), IST (im-
plantation) et Cellular Ca-
nada (matériel) partageront
en effet ces frais.

Radar anticollision

Les camions de Transport
Besner sont équipés de mo-
teurs électroniques depuis
quelques années déja.

Les moteurs que M. Besner
achétera a partir de 1994 se-
ront dotés d’un systéme per-
fectionné qui foumira au ré-
partiteur une foule d’infor-
mations, comme la pression
d’huile, la révolution du mo-
teur, la consommation d’es-
sence, etc.

M. Besner vient de plus
d’équiper ses camions d’un
radar anticollision, congu par
Eaton-Vorad Technologies,
une société californienne. Il
a d’'ailleurs été le premier a
le faire en Amérique.

Ce radar, installé sur le
pare-chocs avant et sur le
coté droit du véhicule, analy-
se 10 fois par seconde sa vi-
tesse et celle du véhicule ou
de I’objet qui le précéde,
dans un rayon de 120 métres.

Ce radar est relié a un dis-
positif fixé a la hauteur des
yeux du chauffeur lui indi-
quant le temps qu’il lui reste
avant de heurter le véhicule

en avant. Le nombre et la
couleur des témoins lumi-
neux varient selon qu’il reste
cing, quatre, trois ou deux
secondes de réaction au
chauffeur. A une seconde, un
signal sonore se fait méme
entendre.

« Des études montrent que
93 % des accidents de la
route ont des causes humai-
nes. Si les chauffeurs avaient
eu une seconde de plus pour
réagir, 90 % de ces accidents
auraient pu étre évités », a
précisé M. Besner, dont la
flotte comprend 120 trac-
teurs et 225 remorques.

Le radar, dont on commen-
cera incessamment I’installa-
tion sur tous les véhicules,
sera doté d’une boite noire —
comme celle dont les avions
sont munis — qui gardera en
mémoire toutes les informa-
tions sur les 10 minutes pré-
cédant une collision. Il sera
donc possible d’établir la
cause des accidents et d’ap-
porter les correctifs qui s’im-
posent.

Dans quelques années, au
lieu de seulement faire cli-
gnoter des témoins lumineux
et d’émettre un signal sonore
lorsque le camion s’appro-

che d’un obstacle, le radar
réduira automatiquement sa
vitesse. Méme si le chauffeur
s'obstine a coller au pare-
chocs du véhicule qui le pré-
céde, il devra malgré lui
prendre ses distances. On
peut prévoir & coup sir que
ce systéme se retrouvera sur
la plupart des automobiles
d’ici quelques années.
Quand les trois systémes
(radar, satellite et cellulaire)
seront intégrés, dans deux a
trois ans, le directeur de la
sécurité de Besner saura im-
médiatement qu'un camion
vient d’avoir un accident. Et

le directeur de la flotte pour-
ra détecter qu'un moteur
commence a faire des sien-
nes et demander a son chauf-
feur de se rendre a la pre-
miére station-service sur son
chemin,

« Les camions représentent
95 % de I'actif des transpor-
teurs et on n’a pratiquement
aucun contrdle sur eux. Mais
avec la technologie, je pour-
rai les avoir a I’oeil comme
s’ils ne sortaient jamais de la
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Pour un ingénieur et

un entrepreneur

en chauffage,
ceci est un appareil
qui résout vos problemes
technologiques, énergetiques
et écologiques.

1 {

Pour votre comptable,
c’est une machine a
économiser!

De plus en plus d’entreprises chauffent maintenant au gaz naturel.
Propre, efficace et moins cher, c’est une meilleure source d’eénergie...
et surtout une grande source d’économies.

Faites le choix affaires, composezle 1 800 567-1313.
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André de Villers a réussi a lever 225 MS$ pour

BE=n langant Theratech-
nologies, André de Villers
ne manquait pas d’ambition.
Le 16 décembre dernier, sa
compagnie allait chercher
30 M$ en bourse* pour finan-
cer la recherche, la mise au
point et la commercialisation
d’au moins 51 produits.

Ce n’est pas tout. Thera-
technologies entend de plus
déployer un réseau d’une
vingtaine de laboratoires ex-
press d’analyse diagnostique
dans tout le Québec.

L'aventure du financement
n’est pas nouvelle pour ce
médecin. Theratechnologies
s'ajoute a la longue suite de
financements de projets uni-
versitaires de R&D totalisant
plus de 225 M §.

Une simple
question

Les choses ont commencé
pour lui en 1988 alors qu’il
exergait sa profession de mé-
decin & temps plein.

Jamais n’avait-il recueilli
un sou jusque-la. Tout juste
avait-il investi I’année précé-
dente dans un abri fiscal re-
latif & une recherche sur le
sang artificiel.

La question lui est venue,

se rappelle le Dr de Villers :
« N’y a-t-il pas des tests plus
courts qui feraient en sorte
qu’on n’ait pas 4 attendre
deux, cing, parfois 14 jours
pour obtenir un diagnostic,
notamment dans certains cas
de diarrhée ou d’inflamma-
tion pelvienne ? »

Ayant entendu parler d’an- o .

ticorps monoclonaux, sujet

chaud a I'époque, il chercha &

le meilleur spécialiste dans
le domaine au Canada. Il
aboutit avec le nom du doc-
teur Jacques Hébert, du

Centre hospitalier de I’Uni- ¢
versité Laval (CHUL), a §

Sainte-Foy.

André de Villers réunissait§

5,4 M$ pour ce premier pro-
jet, dans lequel la recherche
se poursuit aujourd’hui en-
core. « Deux des produits
sont passés a travers les tests
cliniques. En 1988, nous
étions fort innovateurs, mais
depuis, il est arrivé de gran-
des sociétés dans le décor,
dont Abbott et Kodak. »
Ces joueurs multinatio-
naux, dotés de produits con-
currentiels, n’ont fait que
confirmer une lecon que M.
de Villers apprenait dés
1988 : « Jai trés vite com-
pris qu’on avait besoin de

Al A
André de Villers, le financier de la recherche médicale au
Québec.

sous, de beaucoup de sous,
en recherche, surtout pour
concurrencer les Améri-
cains. »

Par la suite, le docieur a
fait en sorte que les sous ne
manquent pas aux projets
qu’il parrainait.

En 1990, un autre finance-
ment de 8 M$ allait soutenir
le Dr Fernand Labrie, aussi
du CHUL, dans ses travaux
sur le cancer du sein. Cette

AVENIR CHA

s o

recherche s’est terminée en
1992 et « des négociations
sont en cours avec une im-
portante compagnie pour
commercialiser le produit ».

Intermédiaire de
choix

Puis, en 1991, ce fut ’ac-
célération. Le docteur en
était rapidement venu a étre
per¢u comme un intermé-

diaire financier par les cher-
cheurs universitaires.

Les projets se sont mis a
pleuvoir, d’autant plus
qu'apparaissait au méme
moment au Québec I'instru-
ment fiscal des Sociétés de
capital de risque en R&D.

Quelque 400 M$ en valeur
de recherche ont été recueil-
lis grdce a cet instrument, ar-
rété en mai dernier. Sur cette
somme, André de Villers dit
avoir été promoteur dans 11
projets totalisant des fonds
de 225 M$, dont 93 M$
dans la seule enceinte de
I'Université de Montréal.

A lui seul, M. de Villers a
réuni 65 % des fonds dispo-
nibles dans la grande société
montréalaise de capital de
risque, Innovatech !

Poursuivre
jusqu’au marché

Or, la plupart des projets se
situaient au niveau de la re-
cherche, souvent fondamen-
tale. Sans argent additionnel,
les résultats risquaient de pi-
tir sur une tablette ou, au
mieux, de se retrouver dans
le portefeuille de produits
des multinationales actives
autour de Montréal.

C’est pourquoi M., de Vil-
lers a congu I’ambitieux pro-
jet de Theratechnologies
pour mener jusqu’au marché
les projets de I'Université de
Montréal qu’il avait financés
au rythme de 93 M$.

La plupart des sociétés,
quand elles sollicitent les
fonds publics, le font en gé-
néral pour mener a terme un
ou deux produits, au plus
trois ou quatre. Si, par ha-
sard, une société se retrouve
avec une douzaine de pro-
duits éventuels en main, elle
va en éliminer 80 % ou
90 % pour se concentrer sur
les plus prometteurs.

Theratechnologies ne 1'en-
tend pas ainsi et préfére ap-
pliquer la loi des moyennes.
« Nous préférons avoir une
douzaine de chevaux en piste
plutét qu’un ou deux. On a
plus de chances de gagner la
course ainsi. »

Les produits de Theratech-
nologies se situent & divers
degrés d’avancement, mais
prennent tous place a I'inté-
rieur de deux grandes caté-
gories. Douze sont pour la
plupart des trousses diagnos-
tiques, dont cing font déja

S

Depuis le début de ses activités, I'Institut national d’optique a changé la vision

d’avenir de plusieurs entreprises québécoises et canadiennes.

Désormais, elles partagent une vision qui passe par les nouvelles
techniques de conception optique, I'optique diffractive, le traitement de

l'information, la métrologie, les lasers, les fibres optiques et 1'optoélectronique.

Avec l'aide de I'Institut national d’optique, des entreprises d'ici

peuvent maintenant rivaliser avec les meilleures, ou qu’elles soient.

L'avenir change d'optique et c’est tant mieux.

|
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Jhare technologique du Quebec metropolitain” 369, rue | ranquet, Sainte-Fov (Québed) GIP 4NS
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l1a recherche universitaire au Quehec

I'objet de discussions en vue
d’ententes de commercialisa-
tion. Viennent ensuite les
projets de recherche, au
nombre de 40.

Pour mener ces projets jus-
qu’au marché, M. de Villers
a formé une alliance avec
deux sociétés, Pharmetics et
Delstar, créant du coup The-
ratechnologies.

Dans I'écurie de la jeune
société, deux coursiers res-
sortent nettement. Il s’agit de
deux projets qui misent sur
les promesses de la recher-
che reliée aux facteurs de
croissance tissulaire (Growrh
Hormone-Releasing Factor
- GRF). C’est I'équipe du Dr
Paul Brazeau, une autorité
mondiale dans ce secteur,
qui méne ces projets.

Guérir rapidement
une plaie

Le premier projet concerne
la mise au point d'un panse-
ment moléculaire capable de
guérir les plaies cutanées en
utilisant des principes actifs
naturels et compatibles avec
les tissus humains.

On espére pouvoir accélé-
rer le processus de guérison
d’une plaie, surtout chez les
personnes dgées, les diabéti-
ques et les arthritiques, dont
les plaies guérissent souvent
de trois 4 15 fois plus lente-
ment que celles d'un enfant.

Le produit visé se présente-
rait soit comme des banda-
ges chirurgicaux contenant
des facteurs de croissance et,
pour certains, une biocolle,
soit comme une pommade
ou un onguent. Theratechno-
logies entend que les essais
précliniques soient complé-
tés avant de signer une en-
tente de commercialisation.

Aux Etats-Unis seulement,
le New England Journal of
Medicine établissait en 1989
que le marché des produits
de traitement des plaies
s'éléve a plus d’un milliard
de dollars US.

L'autre projet vedette con-
cerne la mise au point d’une
forme thérapeutique retard
du GRF.

Malgré ses promesses dans
le traitement d'afflictions
surtout lies au vieillisse-
ment, le GRF n’est présente-
ment pas commercialisé a
cause de sa dégradation trop
rapide dans I’organisme.
Une forme retard permetirait
d’en controler la libération
sur une période allant de 12
heures a plusieurs jours.

Certes, rien n’est acquis
encore, puisque la recherche
en est 4 1'étape de I'étude in
vivo et & la sélection d’une
substance analogue.

On ne parle donc pas d’es-
sais cliniques avant quelques
années. Mais 1a encore le jeu
en vaut bien la chandelle
puisqu’on parle d’un marché
américain annuel de 500 M$
UsS.

Comme on peut le com-
prendre, parler de tous les
projets de Theratechnologies
s'étendrait sur des pages et
des pages. Qu’il suffise
d’énumérer certains des plus
avancés du coté diagnostic.

Ainsi, on vise la commer-
cialisation  court terme d’un
stéthoscope électronique,

d’un appareil pour évaluer la
douleur, d’un logiciel d'éva-
luation des risques toxiques
aux BPC, dioxines et furan-
nes; enfin, trois tests visent
les secteurs vétérinaire et ali-
mentaire.

Du c6té de la recherche,
tant de projets sont d’intérét
qu’il suffit de piger au ha-

Au-dela de l'argent,
1lyales gens.

sard. Par exemple, une équi-
pe vise un traitement photo-
dynamique de la leucémie.
Une autre vise une méthode
d’immunocontraception des
chiens et des chats disponi-
ble a tout propriétaire d’ani-
mal. Une autre met au point
un logiciel d’évaluation des
traumatismes craniens.

« Suite a nos démarches au
début des années 1990, on
avait découvert que notre
milieu universitaire était peu
sollicité par les multinationa-
les pour mener d’autres pro-
jets de recherche que de sim-
ples tests cliniques, dit le Dr
de Villers.

« Mon travail a largement

contribué a changer cet état
de chose. »

Avec 225 MS§, auxquels
s’ajoutent maintenant les
30 M$ de Theratechnolo-
gies, on peut dire : mission

accomplie !
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Aldo chausse du Claua

offerte sur mesure seu
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«Claude a mérité notre confrance.
Il a réussi a réduire nos codts et
il nous offre le metlleur service possible».

En 1993, des problémes de facturation incitent Aldo a revenir chez

Bell. Mais, au-dela du service, un autre défi attend Claude et son équipe.

Au départ, Aldo change de fournisseur pour des questions d’éco
nomie. Il faut donc revenir avec des solutions d’affaires concurrentielles.
En d’autres mots, des économies réelles et vérifiables. Le conseiller de
Bell commence par réduire les cotlts d’interurbains en remplagant les
lignes existantes par le service WATS™. Ensuite, Claude s’assure qu’Aldo

MC

bénéficie du service Avantage™ Bell; un plan qui s’ajuste automatique-
ment au volume d’appels afin d’offrir en tout temps le rabais maximum.
Et pour finir, chaque magasin Aldo adhere au programme d’escompte

du Conseil Canadien du Commerce de Détail.

Résultat: en misant sur leur connaissance des besoins spécifiques
d’Aldo, Claude et son équipe arrivent a des économies de 10 % supérieures
a celles offertes par le revendeur. Le tout accompagné d’un service sans faille,

ce que le revendeur n’a jamais pu offrir.

Comme vous pouvez le constater, chez Bell, on ne se contente pas de vous
vendre de la technologie. Notre matiere premiere, c’est avant tout des gens qui s’efforcent

de comprendre votre entreprise et qui font preuve d’imagination.

Pour connaitre les solutions de Bell pour la PME, appelez nos conseillers
au 1800 363-BELL.
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La veille doit s'insérer dans la culture d'entreprise

La veille technologigue : le remede aux angoisses

W ous étes inquiet ? La
concurrence vient de tout
coté et vous ne savez quand
elle va frapper ? Vous en
perdez le sommeil ? Le re-
méde s’appelle la veille tech-
nologique.

Il faut que votre entreprise
apprenne a exploiter les in-
formations externes aussi
bien qu’elle exploite ses in-
formations internes pour que
vous puissiez, vous, dormir
sur vos deux oreilles.

Dans un contexte de libre-
échange et de mondialisation
du commerce, la gestion de
I'information externe est de-
venue une activité vitale.
Pratiquée de fagon systéma-
tique, la veille technologique

donne aux organisations une
meilleure connaissance de
leur environnement écono-
mique, des technologies, du
marché et de la concurrence
et améliore leur prise de dé-
cision.

En réalité, toute entreprise
fait actuellement de la veille
sans le savoir. Mais seul un
petit nombre d'entreprises le
font systématiquement, la
plupart se comportant en
amateur, quand tout le con-

L IDEE A DU MERITE. D’autant plus que le
Conseil national de recherches du Canada dispose
d’installations incomparables. Vous doter des
mémes moyens impliquerait un investissement
prohibitif. Cependant, la plus grande contribution
du CNRC a votre entreprise pourrait étre de
lui apporter ses connaissances et sa vision.

Nous comptons dans nos rangs quelques-uns
des plus grands cerveaux du monde. Ils ceuvrent
a Pavant-garde des secteurs-clés de la croissance
économique comme la biotechnologie, les maté-
riaux de pointe et la technologie de production.

Nous tissons des liens étroits entre les

de pointe.

Calcul arbitraire de ce qu'il en
codterait s'il fallait reproduire
les installations existantes.

Le présent coupon n'a pas de
valeur monétaire. Le CNRG est
le principal organisme de
RetD du Canada.

I e e

: Economz 000000S :

sur Paménagement ;
d’installations de RetD

M

uo128

e e

Faut-il promouvoir nos
capacités de Ret D en nous limitant
strictement a ’aspect économique?

entreprises et les industries de tout le Canada

dans le but d’élaborer et de transférer des

détrompez-vous.
Il vous suffit d’appeler le (613) 990-9546 ou

qui s’offrent a vous.

technologies innovatrices. En utilisant nos
ressources — et bien str nos intallations — votre
budget en recherche et développement bénéficera
d’un effet de levier. Par ailleurs, vous réduirez vos
risques et vos couts et vous serez mieux équipé
pour affronter la concurrence internationale.
Si vous croyez qu’il est difficile d’avoir acces

a un réseau scientifique et technique national,

de communiquer avec nous par télécopieur au
(613) 952-4569 pour explorer les possibilités

CNIC-NC

B

Conseil national
de recherches Canada

MNational Research
Council Canada

Canadi

texte de concurrence exige
de passer rapidement au ni-
veau professionnel.

Le profil de
I’amateur

Voici comment se compor-
te généralement le veilleur
amateur. .

1. D'abord, il n’est pas sé-
lectif dans les revues qu’il
recoit. Dans bien des cas, les
documents retenus ont été
choisis au gré de I'inspira-
tion du moment,

2. 1l ignore les limitations
des sources d’information
qu'il utilise et, par consé-
quent, n’en tient pas compte.
Par exemple, sans le savoir,
il va attendre d’un bulletin
qui est spécialisé en informa-
tique de gestion des informa-
tions sur I'informatique indi-
viduelle.

3. 11 utilise un réseau de
contacts qui est constitué au
hasard et il refuse de 1'analy-
ser ou de le remettre en
question.

4. 1 croit qu’il suffit d’at-
tendre et qu’un jour ou I'au-
tre I’information sera i la
portée de la main. Il n’est
pas proactif dans sa recher-
che de sources d’informa-
tion.

5. 1l diffuse I'information
au hasard, au gré de I'inspi-
ration du moment, sans avoir
mis au point une méthode
qui lui permettrait d’infor-
mer les individus les plus
concernés par les données
recueillies.

6. Il veille en solitaire dans
son coin, ignorant qu'un col-
légue a besoin de I'informa-
tion dont il dispose.

7. 1l crée une structure qui
déculpabilise tous les partici-
pants éventuels en leur per-
mettant de croire que cette
structure fait la veille pour
tous.

8. Il permet qu’une fonc-
tion de veille technologique
soit confiée a un stagiaire ou
a un cadre en fin de carriére;
celui-ci, mal intégré aux ré-
seaux de communication de
I’entreprise, ne parviendra
que trés difficilement a faire
reconnaitre la valeur des élé-
ments qu’il apporte.

Le comportement
du professionnel

Par ailleurs, le veilleur pro-
fessionnel se manifeste de la
maniére suivante.

1. II réfléchit périodique-
ment & la fagon dont il prati-
que sa veille parce qu'il a
conscience qu’elle est une
activité en soi et en constan-
te évolution.

2. 11 se forme aux métho-
des de recherche d'informa-
tion.

3. 1l diffuse a la bonne per-
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fue provoque la concurrence

ETAPE 1: IDENTIFICATION DES BESOINS EN INFORMATION

ETAPE 2: IMPLANTATION D'UNE METHODE D'ACCES A

L INFORMATION

ETAPE 3: ANALYSE ET SYNTHESE DE L'INFORMATION

ETAPE 4: DIFFUSION DES INFORMATIONS AUX GESTIONNAIRES

sonne I'information dont il
dispose, car les gestionnaires
lui ont fait connaitre leurs
besoins d’information.

4. 11 a I'esprit pratique et
sait mettre 4 profit les succés
et les erreurs passés pour
améliorer son réseau de
veille.

5. Il connait les limites de
la veille et accepte périodi-
quement de remettre en
question son réseau pour en
déceler les faiblesses nais-
santes.

6. Il utilise un réseau de
contacts revu et 1’améliore
réguliérement; il le considé-
re, 4 juste titre, comme 1'un
de ses atouts majeurs de
veille.

L’entreprise qui
veille

L’entreprise qui forme un
tel professionnel ou qui en
retient les services se carac-
térisera par quelques atouts
originaux.

1. Tout d’abord, une telle
entreprise inscrit la veille
technologique dans la straté-
gie de I’entreprise.

2. Les besoins d’informa-
tion des gestionnaires sont
définis en fonction du plan
stratégique ou de la mission
de I’organisation.

3. La responsabilité de la
veille incombe & un petit
groupe de personnes au sein
de l'entreprise; on retrouve a
sa téte le PDG ou le direc-
teur général.

4. La veille n’est pas |'af-
faire de quelques personnes;

tout le personnel participe &

cette cueillette systématique
de données.

5. Aucune source d’infor-
mation n’est négligée, autant
les sources écrites (brevets,
banques de données, rap-

ports) que les contacts des
gens du milieu (expositions,
chercheurs, clients, fournis-
seurs).

6. Le traitement et la diffu-
sion de I'information ont été
minutieusement préparés a
partir des besoins définis
préalablement; les circuits de
circulation sont réduits et
I’archivage est prévu.

Culture
d’entreprise

Comme pour 1'accrédita-
tion aux normes /SO 9000, la
veille doit étre appuyée et
valorisée par I’ensemble de
la direction et devenir une
culture d’entreprise.

Que ce soit dans la PME
ou dans la grande entreprise,
son implantation suit les mé-
mes étapes.

Le

meilleur

des

deux
mondes

eeee LE GROUPE
eee
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Experts en crédits d'impot

a la R-D depuis 1985

LA RECGHERCHE :

L'ASSISE DE NOTRE
ANGULAIR

ART dg BLOIS inc.

3090, boul, Le Carrefour
1] 5

|. Identifier les besoins
d’information afin d’éviter
la surcharge informationnel-
le et le manque de pertinence
des données recueillies.

2. Mettre en place les
moyens pour obtenir 1’in-
formation et ainsi choisir les
sources a consulter et res-
ponsabiliser certaines per-
sonnes.

3. Analyser et synthétiser
’information afin d’extraire
les données pertinentes.

4, Diffuser les informa-
tions aux décideurs dans le
but de leur rendre le tout ac-
cessible.

Le coiit de la veille se situe
entre 0,1 % et 0,8 % du chif-
fre d'affaires global de I’en-
treprise. Aux plus ambitieux,
signalons que les Japonais y
consacrent 1,6 % de leur
chiffre d’affaires et la per-

¢oivent comme un coiit es-
sentiel pour demeurer en af-
faires.

Les entreprises ont jus-
qu’ici mis en place une foule
de moyens d’accés faciles
aux données internes requi-
ses par les gestionnaires.
Cette opération était vitale
pour eux.

A présent, elles doivent se
tourner vers leur environne-
ment pour mieux planifier et
orienter précisément leur dé-
veloppement @ moyen et
long terme. Pour y parvenir,
elles doivent se donner un
acces aussi complet 4 I'infor-
mation externe qu’a leurs

ropres données.
Eléflﬁllulllillllgﬂlﬂl (TR
LLOT

Jean-Pierre Guillot est analyste au
CRIQ.

CREDIT D'IMPOT A LA R-D= SCIENCE + FISCALITE

La majorité des entreprises qui développent de
nouveaux produits ou améliorent leurs procédés de

fabrication ignorent ou exploitent mal une importante
source de fonds : les crédits d'impét a la R-D.

Nos services vous assurent d'en tirer le meilleur parti :
¢ |dentification des projets admissibles
» Développement et organisation de |'information
scientifique et comptable
¢ Rédaction du rapport technique comptable
' e Préparation des réclamations
L]

« Evaluation des aspects fiscaux

¢ Assistance compléte lors des vérifications

¢ Implantation d'un systéme de collecte de
linformation pour réclamations ultérieures

Vous avez tout @ gagner. Nous pouvons

partager dans les colts rattachés
a la préparation de vos réclamations.

POUR UNE EVALUATION SANS FRAIS
(514) 681-6299

Affilié a

Poupart Ricard Bérard Brideau
Comptables agréés

1ISTOIRE. LA PIERRE
NOTRE AVENIR
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La promesse de la pile ACEP se concrétise de plus en plus

Hydro-Queébec : sixieme au Canada pour ses

M vee 135 M$ investis
annuellement en recherche et
développement (R&D), Hy-
dro-Québec se classe sixie-
me au Canada dans ce do-
maine. Dans son industrie,
seulement quatre sociétés in-
vestissent plus qu’elle dans
le monde.

L’équipe de recherche
d’Hydro-Québec compte 850
personnes, dont 330 cher-
cheurs. Une forte proportion
de ces chercheurs oeuvrent

FLEURCO - MUSEATEX - MURRAY

amplificateur de
_cablodistribution

3

SALES + PRIMATECH - PROGRESS

CONSULTANTS
EN DESICN
INDUSTRIEL

: (514)

au sein de ses deux labora-
toires, |'Institut de recher-
che d’Hydro-Québec
(IREQ), a Varennes, et le
Laboratoire des technolo-
gies électrotechniques et
électrochimiques (LTEE), a
Shawinigan. Ces 850 person-
nes dépensent environ la
moitié du budget de recher-
che de 135 M$ d’Hydro-
Québec.

En plus des travaux effec-
tués par ses deux laboratoi-

s

2

er ardipateur

P Liste des services «

+ Recherche et documentation
» Analyse concurrentielle

» Etude de marché

» Design de produits

» Design de composantes

» Présentation visuelle

« Dessin technique

* Prototype ou maquette

» Estime des colts de fabrication

+ ALEX INFORMATIQUE - A. LAMBERT - AQUACORP « BESTAR + DOREL - E_FﬁGTHOUNE- EOS 2000

» Recherche de sous-traitants

* X3WINOS * VSYIN LHOdS * W1S * 3311 UHVHdIH * T31N3S3H - HO3L QX * SINDILNYILY SNOILOWOYd *

res, Hydro-Québec participe
a une foule d’autres projets
(plus de 500) avec des parte-
naires externes.

2 % par année

Hydro-Québec a consacré
1,8 % de ses revenus i la
R&D en 1993. Cette propor-
tion sera identique en 1994
et 1995 et augmenteraa 2 %
au cours des cinq années
subséquentes.

Compte tenu du fait que les
revenus de la société d'Etat
sont en constante croissance,
le budget de recherche aug-
mentera donc sensiblement
au cours des prochaines an-
nées.

« Nous prévoyons accroi-
tre nos investissements en
R&D, mais pas notre effec-
tif. Nous voulons plutdt in-
tensifier le partenariat, une
formule qui nous permet de
réduire nos cofits et d’avoir
accés a des expertises non
disponibles 4 I'interne », a
déclaré au journal LES AF-
FAIRES Alain Brosseau,
vice-président technologie
d’Hydro-Québec et vice-pré-
sident de I'IREQ.

« Lorsque nous avons une
problématique commune
avec d’autres entreprises au
Canada ou ailleurs dans le
monde, pourquoi ne pas par-
tager les colits et accélérer le
processus de solution ? » a
expliqué le grand patron de
la technologie 4 Hydro-
Québec.

Fusion nucléaire

Mais qu’est-ce qu’Hydro-
Québec cherche tant ?

C’est la question que nous
avons posée 2 M. Brosseau,

qui décrit ici les principaux
projets de recherche actuel-
lement en cours.

Hydro-Québec administre
le Centre canadien de fu-
sion magnétique qui, com-
me son nom |'indique, s'oc-
cupe de fusion nucléaire.
Energie atomique du Ca-
nada et INRS-Energie par-
ticipent également a ce pro-
jet.

Le but des recherches sur
la fusion nucléaire consiste,
en termes poétiques, 4 faire
entrer le soleil dans une bou-
teille. La maitrise de cette
technologie résoudrait les
problémes énergétiques de la
planéte en fournissant une
énergie inépuisable et trés
écologique.

D’innombrables recherches
sont effectuées dans le mon-
de sur la fusion nucléaire,
mais il faudra attendre enco-
re 40 ans, croit-on en géné-
ral, pour la domestiquer.

Pour expliquer succincte-
ment de quoi il retourne, di-
sons que la bombe atomique
fonctionne sur le principe de
la fission, c¢’est-a-dire la rup-
ture d’un noyau d’atome. La
fusion est exactement 1’in-
verse puisqu’elle consiste a
réunir des atomes, cette ac-
tion dégageant une chaleur
intense. C’est d’ailleurs sur
ce principe que fonctionne le
soleil.

L'avantage de la fusion est
qu’elle serait absolument
sans danger alors que la fis-
sion peut causer une cata-
strophe si on en perd le con-
tréle. De plus, la fusion ne
crée aucun déchet radioactif.

Hydro-Québec investira
6 M$ des 14 M$ que coiltera
ce projet. Vingt des 110 per-
sonnes qui y travaillent sont

NATURELLEMENT

"

Cette photo est une gracieuseté de la SEBJ.

Dans le domaine de la production, du
transport et de la distribution d'énergie
électrique, les défis sont de taille.

Les filiales canadiennes de GEC
ALSTHOM ne craignent pas les
défis. Elles proposent des solutions
ingénieuses pour la conception,
Ic%abricqﬁon et l'installation
d'équipement performant et robuste
qui répond parfaitement aux normes
nord-américaines.

La réputation d'excellence du groupe
a franchi toutes les frontiéres et les
réalisations de GEC ALSTHOM se
retrouvent sur tous les continents.

Pour GEC ALSTHOM, des produits
de pointe et le développement durable
de nos ressources... c'est naturel |

v

GEC ALSTHOM

En collant |a pile ACEP a des cartes de crédit, on rendra ces
cartes intelligentes.

fournies par Hydro, dont
c’est le plus important projet
de R&D.

Le mandat spécifique du
consortium canadien, qui est
couplé a un groupe de cher-
cheurs de Munich, en Alle-
magne, porte sur les interac-
tions du plasma avec les pa-
rois du réacteur.

Robotique

Hydro-Québec s’affaire
également a développer un
téléopérateur qui ferait 1’en-
tretien de ses lignes de trans-
port d’électricité sans avoir a
couper le courant.

« Un prototype existe déja,
mais nous voulons le rendre
plus intelligent afin qu'il
puisse effectuer des taches
plus variées », a expliqué M.
Brosseau, ancien directeur
de Bell Northern Research,
a I'lle-des-Soeurs.

Hydro-Québec cherche
aussi 4 améliorer un autre ro-
bot, spécialisé dans la répa-
ration de la cavitation, ¢’est-
a-dire ce qui gruge les pales
des turbines. Ce type de ré-
parations est trés difficile a
effectuer pour un individu.

Déjd un peu plus polyva-
lent, ce robot est allé porter

main-forte a MIL Davie
pour souder des toles épais-
ses.

Supraconductivité

La recherche que fait
Hydro-Québec ne vise pas a
faire avancer la connaissance
générale (recherche fonda-
mentale), mais 4 résoudre
des problémes bien concrets
(recherche appliquée).,

Aussi, la société d’Etat ai-
merait bien trouver une solu-
tion a 1'usure des disjonc-
teurs. Le disjoncteur, un gen-
re de fusible, est formé de
deux piéces se séparant pour
interrompre le courant. Et a
force de se séparer, elles
s'usent.

La solution a laquelle tra-
vaille Hydro-Québec consis-
terait a remplacer les dis-
Jjoncteurs par un limiteur de
courant. Fait d’une seule pié-
ce, le limiteur couperait le
courant quand la chaleur at-
teindrait un niveau élevé.

Piles

Les piles constituent peut-
étre le projet d'Hydro-Qué-

___._____...

Trois entreprises
creees de la cote
t’Hydro-Quebec

B_es recherches qu'a ef-
fectuées Hydro-Québec ont
fait des petits puisque trois
entreprises ont €té créées par
ses chercheurs.

La plus connue d’entre el-
les est Systéemes M3i, de
Longueuil, qui connait une
forte croissance. M3i se spé-
cialise dans I'affichage gra-
phique et les systémes d’ex-
ploitation de réseaux. Le ser-
vice 9-1-1 et des acqueducs
utilisent sa technologie.

Pour sa part, Vibro-Meter,
également de Longueuil, a
congu et fabrique un appareil
de mesure de la distance en-
tre le stator (la partie fixe
d’un générateur) et la turbi-
ne.

Quant & Cyme Internatio-
nal, de Saint-Bruno, elle
congoit des logiciels de pla-
nification et d’exploitation
de réseaux, Hydro-Québec
détient 50 % ou moins de
ces trois entreprises.
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investissements en R&D

bec qui suscite le plus d’inté-
rét.

§'il n'en tient qu'a Hydro,
on pourra d’ici quelques an-
nées se procurer des piles en
rouleau qui ressembleront a
une pellicule de cellophane.

Pour réaliser son réve plus
vite et réduire ses colits, Hy-
dro s’est associée a la société
japonaise Yuasa pour former
le consortium ACEP (pour
accumulateur électrolyte po-
lymérique).

« Comme premiére appli-
cation, on collera cette pile
sur des cartes de crédit pour
les rendre intelligentes », a
confié M. Brosseau.

Ces piles, sans acides, ne
se déchargent pas lorsqu’on
ne les utilise pas et peuvent
étre rechargées plus de 1 000
fois. Leur légereté et leur
flexibilité permettront no-
tamment aux fabricants de
téléphones cellulaires de ren-
dre leurs appareils encore
plus petits, faisant en sorte
que I'étui lui-méme sera la
pile.

Une autre application de
cette pile révolutionnaire
touche la téléphonie 2 fibre
optique.

On sait que Bell Canada
est en train de convertir son
réseau a la fibre optique.
Toutefois, les appareils doi-
vent encore étre raccordés a
la fibie optique par un fil de
cuivre. Ce fil transporte de
I’énergie, ce que ne peut fai-
re la fibre optique, et permet
aux appareils de téléphone
de fonctionner lors de pan-
nes de courant.

Par ailleurs, le jour n’est
pas bien loin ol Bell trans-
portera aussi des images sur
son réseau. Or, le fil de cui-
vre ne permettant pas la
transmission d’images, il
faudra le remplacer par de la
fibre optique. Lorsque ce
sera fait, la pile d’Hydro-
Québec prendra le relais, si
bien que la communication
téléphonique pourra se pour-
suivre méme lors de pannes
électriques.

Toutefois, le grand réve de
M. Brosseau est de conce-
voir une batterie pour les au-
tomobiles électriques de
I’avenir. « Avec une batterie
comme la nétre de la gros-
seur d'une caisse de biére,
les automobiles pourront se
passer de carburant, croit
I'ingénieur.

« Ca fait 15 ans que I'on
travaille 1a-dessus et nos
voeux devraient étre exaucés
avant la fin du siécle. »

Récemment, le consortium
formé d’Hydro-Québec, 3M
et Argonne Laboratories a
obtenu un contrat de deux
ans d'une valeur de 33 M$
d’USABC, qui regroupe les
fabricants d’'automobiles
Chrysler (Mtl, C, 73,50 §),
Ford (Tor., F, 63,88 §) et

General Motors (Tor., GM,
74,25 3).

Le mandat porte sur la
mise au point de prototypes
de batteries au lithium-poly-
mere pour véhicules électri-
ques. Ce contrat confirme

I’avantage technologique
que détient Hydro-Québec.

Mémoire de formes

Hydro-Québec a également
formé le consortium AM-

HIX conjointement avec
XperX et Imago, une socié-
té francaise de recherche sur
les alliages & mémoire de
formes.

11 s’agit de métaux qui se
déforment a une certaine

température et reprennent
leur forme initiale lorsque la
température revient & son ni-
veau original.

Le but de ce projet de trois
ans est de trouver des appli-
cations aux alliages 4 mé-

moire de formes pouvant
servir & Hydro-Québec, par
exemple des boulons, des
ibles ou des interrupteurs.
(I
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Etats financiers

Comptes clients
Contrdle et analyse
des stocks
Gestion des
commandes
Livre de paie
LanPak
DynaView
Gestionnaire
multifenétre
Prix de revient
Analyse des ventes
Facturation de
détail
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«Une bonne nuit de sommeil.
C'est sans doutel’ avantage qui me pIEITt leplus.»

«Lorsque je recommande ACCPAC, je le fais sans hésitation. Je sais que mes clients se procurent le meilleur
progiciel de comptabilité sur le marché.
Non seulement est-il facile a apprendre et a utiliser mais, il est garanti par une société qui, étant donné
son chiffre d'affaires d'un milliard de dollars, sera des notres pendant des années et des années.
C'est une recommandation qui ne me fait jamais perdre de sommeil.»
ACCPAC plait pour diverses raisons. Mais quelles qu'elles soient, tout le monde tombe d'accord sur au

moins une chose : ACCPAC® Plus est le numéro un des logiciels de comptabilité en Amériquc

du Nord. En effet, les résultats d'une étude réalisée récemment par Evans Research*
révelent que ACCPAC Plus détient une part de marché de 86% au Canada, sans parler des
autres pays! Cela fait énormément d'entreprises qui reposent sur ACCPAC!
Les comptables le recommandent. Les entreprises I'utilisent. Les gens le préferent.
Pourquoi? Constatez-le par vous-méme.

Composez le 1-800-225-5224 et nous vous enverrons sans tarder une dis-
quette de démonstration gratuite (disponible en anglais seulement).

Téléphonez dés aujourd hui.
Et dormez en toute quiétude.

ACCPAC® Plus.

ACCRAC P]lLH
IS

OMPUTER’

SSOCIATES

Software superior by design.

& Computer Associates Canada Ltd., 5935 Airport Rd., Suite 115, Mississauga, (Ontario) L4V 1W5. Tous les noms de produits mentionnés dans les présents sont des marques désposées ou
des marques de commerce de leur fabricants respectifs. *Evans Research Corporation, 1991, micrologiciels de comptabilite haut de gamme, Canada.
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Tecnar Automation, Technologies ICAM, Projet Bessemer

Trois rejetons de I'Institut des materiaux
industriels menent dans leur secteur

11 s’agit de petites entre-
prises ou de projets encore
naissants, mais que ce soit
Tecnar Automation, ICAM
ou le Projet Bessemer, ces
trois pionniers ouvrent des
chemins 12 ol personne ne
s’est encore aventuré. -

Mise au point par I'Institut
des matériaux industriels
(IMI), I’automatisation du
soudage industriel a été im-
plantée surtout en Corée
pour le moment. Tecnar Au-
tomation, démarrée en 1988
pour exploiter cette techno-
logie, y a implanté la moitié
de la dizaine d’unités ven-
dues jusqu’ici.

Frangois Nadeau, prési-
dent de Tecnar, affirme que
les Coréens ont compris trés
rapidement les avantages de
la technologie. « Hyundai
Industries a acheté un poste
de soudage et s’en sert & pré-
sent pour exécuter son con-

trat de 200 M$ dans le cadre
du projet Hibernia.

« Pendant ce temps, c’est
pratiquement impossible de
vendre nos produits ici. »

Ex-responsable de la re-
cherche sur 1'automatisation
des produits du soudage a
I'IMI, M. Nadeau explique
que le poste de soudage per-
met d’effectuer des travaux
qu’il aurait été impensable
de confier & une machine au-
paravant.

Seule dans Ia
course

L’automatisation type re-
court obligatoirement a des
paramétres préprogrammeés
afin d’exécuter fidélement
une méme tiche autant de
fois que désiré.

La soudure industrielle
pouvait difficilement suivre
un tel modeéle étant donné

n’atlend pas.
Vous étes une petite ou moyenne entreprise dynamique ; vous
comptez développer des produits ou des procédés grice a un
projet de recherche ; votre projet comporte un avancement

technologique important, des risques élevés, et coiitera entre
200 000 $ et 5 000 000 $.

Nous metions une mesure

d’aide a voire poritée :

o le Programmme d’aide 2 la recherche-développement
pour les petites et moyennes entreprises (R-D — PME),
un volet du Fonds de développement technologique.

L aide qu'il apporte combine les crédits d’'impot remboursables

du Québec avec des subventions. Elle supporte des activités de

conception, de réalisation et de mise en valeur d’un projet de R-D.

Vous étes intéressé ?
Renseignez-vous aupres :

» des directions régionales ou sectorielles du MICT
* de la Direction du soutien 2 la recherche et développement, (514) 982-3001

Gouvernement du Québec
Ministére de I'lndustrie, du Commerce
et de la Technologie
Direction générale
de la technologie

 Québec

que les travaux accomplis
sont trés variés.

De plus, le principal mar-
ché identifié par Tecnar était
celui de la tuyauterie indus-
trielle employée dans les in-
dustries chimique, nucléaire,
des pates et papiers et d’au-
tres. Pour des raisons de sé-
curité faciles & comprendre,
I’application de la couche de
fond de la soudure doit étre
impeccable. :

« La clé de notre systéme,
c’est un systéme de vision
passive qui guide la torche
au bon endroit. De cette fa-
¢on, on a pu automatiser cet-
te premiére étape qui est de
la plus haute importance. »

Vendue 250 000 $, le poste
de soudage comprend deux
positionneurs, une téte de
soudage, un syst¢tme de vi-
sion, une torche, I’électroni-
que de contréle, un systéme
de support se déplagant sur
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Frangois Nadeau, président de Tecnar Automation, emploie une dizaine de personnes a son

usine de Saint-Hubert.

des rails et un logiciel pour
faire fonctionner le tout.

Le président de Tecnar af-
firme que I’entreprise n’a au-
cun concurrent pour 1’ins-
tant. « Si on avait des géants
contre nous, ce serait plus
difficile de percer. Par con-
tre, cette situation nous im-
pose de créer le marché de
toutes piéces. » .

Financée au départ par des
subventions de recherche et
des crédits d’impdt, Tecnar
s’est associée par la suite &
Delta Catalytic, une trés
grosse firme de génie-con-
seil de 1’Ouest canadien.
Cette derniére a pris une par-
ticipation de 50 % dans le
capital de I'entreprise.

Eduquer les clients

Grice en partie a ce parte-
nariat, les ventes de postes
de soudage ont décollé seu-
lement dans 1’Ouest du pays
ol ont été acheminées quatre
unités. La derniére a été
achetée par une firme améri-
caine.

M. Nadeau prévoit vendre
au moins deux postes au Ja-
pon cette année. En Europe,
un distributeur s’occupe de
la commercialisation.

Tecnar vise a écouler une
douzaine de postes par année
sur le marché des ateliers de
préfabrication de tuyauterie.
Une bonne partie de la crois-
sance proviendra par ailleurs
de produits connexes et de

logiciels d’appoint qui seront
offerts a la méme clientéle.

Plastique et métal

Commercialisé par Tech-
nologies ICAM, un logiciel
de conception des moules
pour I'industrie du plastique
mis au point également par
I'IMI a été acheté jusqu’ici
par trés peu d’entreprises lo-
cales.

Le systéme, prédisant le
comportement du plastique,
permet de réduire le cycle de
conception des moules en
éliminant 1'étape des essais
et erreurs.

John Nasser, président
d'ICAM, précise que le mar-
ché était définitivement trés
peu préparé A utiliser cette
technologie lorsqu’elle fut
introduite il y a cinq ans.
Tout en essayant d’en faire
connaitre les avantages, on
s’est attardé aussi 4 rendre le
produit beaucoup plus facile
a utiliser.

« Nous prévoyons que le
logiciel aura plus de succés
au cours des deux prochaines
années », laisse entendre M.
Nasser.

Sauter une étape,
réduire les coits

Parmi les retombées & ve-
nir de I'IM], le Projet Besse-
mer se distingue des deux
cas précédents en réunissant
au départ les utilisateurs

éventuels de la technologie
mise au point.

Les six plus importants si-
dérurgistes canadiens ont
formé ce consortium en vue
de produire des bandes min-
ces d’acier, entre deux et
cinqg millimétres d’épaisseur,
a partir d’acier liquide.

Hugues Marquis, direc-
teur du projet, explique que
le but du projet est de faire le
design et la conception de la
machine qui servira a cette
production. On veut fabri-
quer des toles minces qui se-
ront compatibles avec les
produits déja couramment
utilisés par différentes indus-
tries.

« De cette fagon, on pourra
éliminer le laminage a chaud
des bandes d’acier plus
épaisses qui servent 4 la fa-
brication des toles minces.
Cela permettra de diminuer
les cofits de production », in-
dique M. Marquis.

L'IMI et les membres de
Bessemer partagent moitié-
moitié€ les cofits de la recher-
che. Pour se rendre a la ver-
sion semi-commerciale de la
machine, on prévoit que le
projet requerra 42 M$.

Jusqu'ici, plusieurs coulées
ont été faites a partir d’une
machine de laboratoire. « On
réussit toujours nos coulées
et on a des qualités de tdles

trés prometteuses. »
i
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DD es projets de nouvel-
les entreprises technologi-
ques se préparent en ce mo-
ment 3 |'Institut des maté-
riaux industriels (IMI).

Installé & Boucherville de-
puis 1983, cet établissement
a déja donné naissance 2
deux PME et transféré a I'in-
dustrie une vingtaine de li-
censes diverses.

Jacques G. Martel, direc-
teur général de I’'IMI, indi-
que que les meilleurs trans-
ferts technologiques se font
avec une paire de souliers.
« On veut favoriser le trans-
fert technologique en encou-
rageant nos chercheurs a par-
tir avec leur technologie. »

Au lieu de craindre la perte
de ses meilleurs éléments,
I'IMI mise sur le roulement
du personnel afin de pouvoir
engager d’autres chercheurs
a leur sortie de I’université.
Pour M. Martel, il s’agit du
meilleur moyen pour faire
éclore de nouvelles idées.

Descendu de
I’Olympe

Il y a 15 4 20 ans, les ingé-
nieurs et chercheurs talen-
tueux n'avaient aucun pro-
bléme a faire valoir leurs
compétences auprés des
multinationales.

En matiére d’innovations,
les grandes entreprises re-
courrent toutefois mainte-
nant de plus en plus a des
partenariats avec des PME
spécialisées. Les instituts et
les centres de recherche doi-
vent donc accentuer d’autant
leur rdle de pépiniéres de
technologies d’avant-garde.

Mises au point a I'IMI,
I’inspection des matériaux

forme des métaux.

au moyen de la technologie
laser-ultrason et 1’automati-
sation de la soudure indus-
trielle sont maintenant ex-
ploitées respectivement par
Tecnar Automation et Ul-
traOptec.

Située a Boucherville, Ul-
traOptec s’est d’ailleurs si-
gnalée récemment en obte-
nant un contrat de 7 M$ de
I’armée de 1'air américaine.
Gréce a sa technologie uni-
que au monde, I’entreprise a
recu le mandat d’installer un
systéme d’inspection des
piéces d’avion dans une base
militaire californienne.

« D’autres démarrages se
préparent actuellement », af-
firme M. Martel, refusant
d’en dire davantage parce
que leur mise en place est in-
suffisamment avancée.

La création de Tecnar et
d’UltraOptec, en 1988 et
1989, a coincidé avec un im-
portant virage de I'IMIL. Au
rang des 18 instituts de re-
cherche rattachés au Conseil
national de recherches du
Canada, I’établissement
s’est alors orienté davantage
vers la recherche appliquée.
« Avant, on publiait dans les
revues. »

Groupes d’intérét

En continuant de s’intéres-
ser a la modélisation et &
I’optimisation des matériaux,
a la mise au point de procé-
dés et a I'instrumentation,
I'IMI a mis I’accent sur la
recherche et développement
(R&D) préindustrielle.

Cependant, on y méne tou-
jours un certain nombre de
travaux exploratoires.

Des groupes d’intérét ont

Jacques G. Martel, dlrec'r général de I'Institut des malrlau ndutrlels. veut rendre
I'endroit davantage accessible aux entreprises actives dans la transformation et la mise en

été formés avec des mem-
bres de I’industrie & propos
de certains procédés particu-
liers. Trois sont déja actifs et
deux autres sont en forma-
tion.

L'industrie du plastique
comprend deux groupes
d’intérét qui s’occupent du
moulage par injection et du
soufflage.

Le groupe d’intérét de I'in-
dustrie des métaux s’intéres-
se au moulage sous pression.

Les deux groupes d’intérét
a venir porteront sur les po-
lyméres et les revétements
de surface.

Franchir une étape
de plus

Le principe des groupes
d’intérét est de rassembler
les membres d’une méme in-
dustrie afin de faire franchir
une étape de plus i la tech-
nologie utilisée.

Trés génériques, les résul-
tats appartiennent a I’ensem-
ble de I'industrie et peuvent
étre adaptés a des entreprises
spécifiques dans le cadre de
projets conjoints avec I'IMI.

« On a eu un peu de misére
a faire travailler ensemble
des concurrents. Finalement,
on a obtenu leur adhésion en
leur faisant comprendre
qu'ils utilisaient 4 peu prés
tous des équipements fournis
par les mémes fabricants de
toute fagcon. »

La mise en place et I’ani-
mation des groupes d'intérét
gruge le temps et I’énergie
jusque-1a consacrés au déve-
loppement des technologies
maison qui ont fait ’objet de
licences. M. Martel pense
tout de méme que cette

o
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orientation est valable en ce
sens qu'elle profite avant
tout aux entreprises cana-
diennes.

« Gréce aux groupes d'in-
térét, on développe une for-
mule continue de transfert
technologique. Dans l'indus-
trie du plastique, par exem-
ple, plusieurs entreprises
québécoises en ont déja pro-
fité.

« Malgré une visibilité cer-
tainement plus faible, 1'effi-

Pour plus d'information, appelez ¢ ¢

cacité des groupes d’intérét
est probablement supérieure
a celle des licences que nous
avons cédées dans le pas-
sé. »

Outre ses activités régulié-
res, I’IMI méne également
des recherches sur des pro-
jets spécifiques que lui con-
fient les entreprises. Depuis
1989, ce service est facturé
sur la base des frais encou-

rus.
« Comme notre principal

ou a Montréal, au (514)

_ CRIQ
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L'IMI mise sur le roulement de personnel pour pouvoir embaucher de nouveaux chercheurs

Des entreprises de haute technologie sont en
gestation a I'institut des matériaux industriels

objectif est de favoriser 1’es-
sor économique, il nous arri-
ve de partager les colits avec
une entreprise dont le projet
permettra de faire évoluer la
technologie.

« Plus le risque sera élevé,
plus nous assumerons une
part importante de la facture
totale », nuance cependant
ﬂ’lllll Martel.
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Les credits d'impot a la R&D s"adressent aussi
a la grande entreprise

B | est dramatique de voir
les PME ne pas se prévaloir
des avantages considérables
que représentent les crédits
d’imp6t rattachés a la R&D.
Et quand on constate que
méme les grandes entrepri-
ses les négligent, la situation
devient navrante.

Historiquement, 1’activité
économique du Canada a
toujours été reliée a la vente
de matiéres premiéres et a
Iactivité d’entreprises majo-
ritairement composées de fi-
liales de multinationales
américaines, britanniques ou
autres. Pour ces filiales, la
R&D se fait surtout a la so-
ciété mére.

Par ailleurs, plusieurs com-
pagnies locales ont profité
du développement économi-
que du pays pour atteindre
des chiffres d’affaires res-
pectables sans pour autant se
donner une solide orientation
stratégique, dont 1'un des pi-
liers aurait été la R&D.

Piétre performance
économique

A titre de comparaison, les

dépenses engagées en R&D
par les entreprises canadien-
nes en 1989 représentaient a
peine 0,75 % du produit in-
térieur brut (PIB) alors
qu’elles excédaient 2,1 % du
PIB au Japon et aux Etats-
Unis.

Cet état de chose explique
certainement la chute de plu-
sieurs grandes entreprises et
I’affaiblissement économi-
que du Canada.

Dans les années 1980, les
deux niveaux de gouverne-
ment ont compris le drame et
ont instauré le programme de
crédits d’impdt (CII) a la
R&D afin de réduire les ris-
ques financiers reliés aux ac-
tivités de R&D.

Au Québec, plusieurs diri-
geants de grandes entrepri-
ses, conscients du probléme,
ont déja réagi en engageant
des ressources pour introdui-
re sur le marché de nou-
veaux produits ou améliorer
leurs moyens de production.
Ces entreprises ont nécessai-
rement effectué de la R&D
et, de ce fait, sont admissi-
bles au CIT 4 la R&D.

Malheureusement, plu-

sieurs de ces entreprises dé-
pendent de services adminis-
tratifs et financiers situés a
I’extérieur de la province qui
n’ont que des notions limi-
tées ou inexistantes des pro-
grammes offerts.

Bien qu’ayant une place
d’affaires au Québec et léga-
lement aptes a réclamer des
CII a la R&D, elles ne peu-
vent pas compter localement
sur ’expertise scientifique et
fiscale requise pour profiter
de cette importante source de
financement.

Il est donc essentiel pour
les dirigeants locaux de ces
entreprises de consulter, au
besoin, pour étre bien infor-
més sur la question.

Mandat clés en
main

Cette assistance a la R&D
devient encore plus impor-
tante dans le cas des multi-
nationales, oll chaque unité
de production se doit d’amé-
liorer sa productivité et sa
rentabilité pour assurer sa
survie au sein méme de 1’or-
ganisation.

NOTRE FORCE

BATIR DES RESEAUX

Spécialiste en montage de projets
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de recherche université-

.5 entreprise, agent de transfert

organisationnelle: le CEFRIO

4 technologique, vigie techno-
el

remplit tous ces roles. Son
objectif: aider les entreprises
a augmenter leur performance
en stimulant le transfert des
connaissances et de |'expertise
universitaires en informatisation.

SES DOMAINES DE RECHERCHE

e |'informatisation et la planification
stratégique;

¢ |a rentabilité de 'informatisation;

e la réingénierie des processus et
du travail;
¢ |a gestion de I'information

organisationnelle et ses
dimensions linguistiques.

LE CEFRIO,

UN PARTENAIRE INDISPENSABLE
Le lien Université-Entreprise
55 membres des secteurs privé, universitaire

et gouvernemental

Prés de 100 projets de recherche
15 millions d’investissements en projets

de recherche

140, Granle Allée Est, bureau 470, Québec (Québec) GIR 5M8
Téléphone : (418) 523-3746 Télécopieur : (418) 523-2329

407, boul. St-Laurent, bureau 600, Montréal (Québec) H2Y 2Y5
Téléphone : (514) 395-8983 Télécopieur : (514) 8741568

Méme si les programmes
de CII 4 la R&D du Québec
et du fédéral sont trés inté-
ressants, certains dirigeants
hésitent a prendre Iinitiative
d’amorcer un processus pour
lequel les résultats semblent
incertains.

S'ajoute a cela le fait que
la démarche exige temps et
efforts de la part d’un per-
sonnel déja lourdement han-
dicapé par les récentes mesu-
res de rationalisation.

Mais I'entreprise peut au
moins explorer le domaine
sans qu’il ne lui en cofite
rien. Au besoin, un spécialis-
te dans le domaine peut, sans
aucuns frais, établir I’admis-
sibilité des projets avec une
estimation des CII éventuels
et méme proposer un projet
clés en main, ou le temps in-
vesti par le personnel de
I'entreprise est réduit au mi-
nimum.

Toute entreprise oeuvrant
dans des domaines de la fa-
brication, du logiciel ou de la
technologie se livre généra-
lement & des activités admis-
sibles de R&D lorsqu’elle
procéde :

— au démarrage d’une nou-
velle usine;

— au lancement ou i I'amé-
lioration de produits;

- 4 'introduction ou 2
I’amélioration de techniques
de production;

- 4 ’introduction ou a
I’amélioration de techniques
de protection de I’environne-
ment;

- a I’amélioration de la
productivité manufacturiére
en général.

Il faut prendre conscience
que la R&D est souvent
composée de petits projets
qui ne commandent pas né-
cessairement I’utilisation
d’équipements et de labora-
toires élaborés.

L’exercice de réclamer les
CII représente souvent I’oc-
casion de dégager les frais
de R&D des frais de produc-

Les crédits d’impdt peuvent représenter jusqu'a 20 "/ des

dépenses totales de R&D.

tion et d’exploitation couran-
te, améliorant le ratio affiché
de productivité de I'entité.

Incitatif
d’implantation

Face a la société mére, la
direction locale sera & méme
de faire ressortir I’excellence
de sa gestion tant du point de
vue des affaires courantes
que du développement tech-
nologique, y inclus I'initiati-
ve d’aller récupérer les som-
mes auxquelles 1'entité a
droit. Qui sait, ce pourrait
étre le coup de pouce qui
aménerait la société mére i
implanter ici une unité de
R&D!

Bien que la grande entre-
prise ne soit admissible qu’a
des CII représentant 20 %
des dépenses admissibles,
tant au fédéral qu’au Qué-
bec, il faut bien noter que les
dépenses en jeu sont généra-
lement si élévées qu’elles re-
présentent un financement
qu’on ne saurait ignorer.

En fait, si 'on raméne sur
une base horaire les sommes
regues par rapport au temps
consacré, il s’agit de loin de
I’activité la plus rentable
ﬁour I'em.reﬁrise.
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Pierre Fillion est conseiller au Groupe
Poupart, de Blois, conseil en gestion.

ISARC NEWTON TECHNOLOGIE

[.P. 188 succ. Outremont, Montreal (Quebec). Canada. H2U §N9 Tel.: 516 735-8278 Fax: 516 7353888

La Societe

de Recherche et
Développement

Simulation en temps reel

line equipe d'ingénieurs dynamigques ‘

[onception électronique

et inventifs a votre disposition

Rutomatisation industrielle

pour vos besoins de sous-traitance

Applications informatiques

en recherche et développement.




