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Payez n‘importe quel voyage avec vos Points TD.
PRI M E DE Quand j‘ai obtenu ma carte Visa TD Voyages Affaires, j'ai commencé

a économiser sur mes dépenses de voyage, parce que je peux utiliser
mes Points TD pour payer toute dépense de voyage effectuée avec
ma carte — billets d'avion, réservations d'hétel, billets de train,
locations de voiture et méme taxes et stationnement a I'aéroport’.

Offre d’une duree limitee En ce qui concerne les primes-voyages d'entreprise, ma carte
Visa TD Voyages Affaires répond & mes besoins.

Obtenez 30 000 Points TD en prime ainsi qu‘une remise de
150 $? - une valeur de 300 $. Faites une demande dés aujourd’hui.

Visitez une succursale de TD Canada Trust ou le site Web
www.tdcanadatrust.com/voyagesaffaires
1-800-606-5623

1 Paur échonger des Points 10 contre des frais de voyage portés o sa carte Visa 10 ‘-“u'mq*‘s Affaires relativement d un voyage n'ayc oyages T (le « centre »), le titulaire de carte doit communiquer avec le centre une fois ces frais partés @ son
compte et dans un délai de 90 jours suivant lo dote d'achat du voyage. Les Points TD déd Ide ¢ 5 10 dis I e o e o 5 10 contre les frais de voyag on i lo date de I'oérotion d' ontont équivolont o valeur des
Points 1D echangés sera retranché des frois de voyoge. Si le nombre d S suffit p Mo e le (e 2 | vole 5 10 échangss. Tout mon i échangés devra éfre poye.
Les Points TD doivent étre échangés par franche de 10 000 points. 2 Loffre plique s X N0UVE g / 0 | Menp 3 i S e gu crédit d'un nowveau compte
de corte Visa TD Voyages Affaires approuve entre le 26 juillet et le 19 novembre 2 1 ouve 1 b les fiois, ovonces de fonds | et sferts de snh’k ut ]e,thequpg Visa TD), frais d'intérét, remboursements,
rentises et autres crédits similoires). D'utres conditions s'appliuent. Cette offre peut & ) e
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Produire davantage grace a la technologie

Organisation du travail. Roland Boulanger & Cie a gagné du temps en passant aux machines a controle numérique
pour découper ses moulures.

par Jean-Philippe Pineault > dossiers@transcontinental.ca

Persuadée que I'innovation
est la voie d'avenir, la direc-
tion de Roland Boulanger
& Cie n'apas hésité a intégrer
de nouveaux procédés et de
nouvelles méthodes pour
accroitre sa productivité.

Lentreprise familiale, située
dans la région des Bois-
Francs, fabrique des moulures
et des éléments en bois com-
me des picces darmoires de
cuisine, des cadres de porte
et des moulures de cercueil.

« Chez nous, l'innovation
est un processus continu,
mais cela ne se traduit pas
toujours par de gros coups
d'éelat », fait valoir Judith
Boulanger, directrice du mar-
keting et de la logistique de
lentreprise.

La PME n'a pas hésité a de-
mander a son fournisseur de
chariots ¢lévateurs de redes-
siner un de ses modeles ahn
de I'adapter a ses besoins.

« Les employés qui prépa-
rent les commandes doivent
aller chercher les modeles de
moulures dans l'entrepot a
des hauteurs qui peuvent
atteindre 10 pieds, explique la
jeune femme. Normalement,
les conducteurs de chariots
restent au sol, et ce sont
seulement les fourches qui
montent. On voulait avoir
un chariot avec lequel l'opé-
rateur pouvait grimper dans
les airs pour mieux voir.
Cela nous a permis d'étre
beaucoup plus productifs,
tout en réduisant l'effort des
travailleurs », affirme
M™ Boulanger.

Machines a contréle
numeérigue

Les équipements qui décou-
pent les moulures ont une
durée de vie qui peut facile-
ment atteindre prés de quatre
décennies. Cela n'a pas em-
péché l'entreprise de Warwick

Roland Boulanger et Cie a demandé a son fournisseur de chariots élévateurs de redessiner
un de ses modeles afin de permettre aux employés de voir les moulures entreposees pres
du plafond de Uentrepdt. [Photos : Olivier Croteau]

d'investir massivement afin
d'intégrer les plus récentes
technologies. Pour ce faire,
elle a installé des machines
a contréle numérique, qui
raccourcissent de maniere
significative les délais de mise
en marche des équipements.

«Dans notre domaine, on
emploie beaucoup de mode-
les différents, selon les
besoins des clients. Dans un
méme quart de travail, un
employé peut changer quatre
ou cing fois de modéle de
moulure a fabriquer », expli-
que M™ Boulanger. Cette
procédure, qui pouvait pren-

dre jusqu'a une heure trente
sur une machine ordinaire,
s'exécute maintenant en
moins de trente minutes.

Toujours dans le but d'aug-
menter sa productivité, 'en-
treprise a aussi fait 'achat
d'un scanner qui arrive a
détecter les imperfections a
la surface des morceaux
de bois. «La machine cible
'imperfection et découpe
sans causer de pertes. Avant,
tout cela se faisait a la main,
par des emplovés d'expérien-
ce», dit-elle. En plus de
gagner du temps, on diminue
le risque d'erreurs.

Réutilisation et recyclage
de 80 % de ses résidus

Au départ, ce n'est toutefois pas l'espoir de
réaliser des économies qui a poussé la so-
ciété a aller dans cette direction, mais bien
une vision de développement durable. Ro-
land Boulanger & Cie a d'ailleurs obtenu une
attestation de Recyc-Québec certifiant quel-
le ne génere pas plus de 20% de déchets.
«Nous réutilisons et recyclons 80% de nos
résidus », assure Judith Boulanger, directrice
du marketing et de la logistique.

La PME de Warwick récupeére les plastiques
et les déchets organiques, dont les restes ali-
mentaires de la cafétéria. Pour ses livraisons,
elle s'est équipée de camions moins polluants
afin de réduire son empreinte écologique.
«Cela nous a colté de 10 000 a 150008 plus
cher, mais on v tenait », dit-elle. Cette décision
s'avere finalement payante pour l'entreprise,
qui peut compter désormais sur une consom-
mation réduite de carburant. J.-I.I"

Efficacité
énergétique
Un autre virage important:
celui de l'efficacité énergéti-
que. Au moment ou les prix
des dérivés du pétrole conti-
nuent d'augmenter ¢t mena-
cent les marges de profit
de plusicurs entreprises,
Roland Boulanger & Cie a
trouve une solution pour
devenir autosuffisant sur le
plan ¢énergétique, tout cn
s'affranchissant du mazout.
Pour ses activités manufac-
turicres, la société utilise
d'immenses séchoirs a bois
qui fonctionnaient jadis au
mazout. « Un de nos princi-
paux résidus est constitué
des excédents de bois qui
résultent de la fabrication
des moulures. On a décidé
de les broyer pour faire de la
biomasse et chauffer nos
équipements », explique
M™ Boulanger.
L'entreprise de 400 em-
ployés a réorganisé sa pro-
duction pour intégrer cette
facon de faire novatrice. De
plus, elle a investi dans de
I'équipement afin de réduire
la taille des résidus de bois
et d’étre en mesure de les
briler. s

La PME a installé des machines a controle numeérigue, qui

raccourcissent de maniere significative les délais de mise en
marche des équipements.
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Lart de décliner un produit selon le client

Marketing. Zinda fait appel a des experts locaux pour adapter ses couscous aux goUts et aux habitudes des consommateurs.

par Marie-Claude Elie Morin > dossiers@transcontinental.ca

« Chacun ses gotts ». Voila
une maxime que Said Cher-
gui connait bien. Son entre-
prise, Les produits Zinda, est
devenue au fil des ans le plus
important fabricant de cous-
cous du Canada et le deuxie-
me en importance en Amé-
rique du Nord. Le secret de
ce succes, selon lui, réside
dans l'adaptation des pro-
duits aux différents marchés
ciblés.

« Le modele traditionnel
qui pronait Pexportation d'un
produit vers la masse ne
fonctionne plus. Il faut s’inves-
tir, connaitre le consomma-
teur visé, tenir compte de ses
besoins, de ses gotts, de ses
habitudes et adapter le pro-
duit en conséquence », dit-il,

Justement, comment plaire
aux papilles d'un Texan, par
exemple ? « Nous avons
recours a des experts locaux
qui ont une connaissance
pointue du consommateur
dans leur marché. Nous fai-
sons affaire avec des centres
de recherche spécialisés qui
réalisent des tests de gofit.
Nous approchons ¢galement
des chefs locaux pour les
engager dans le processus
de développement ou d'adap-
tation de nos produits », ex-
plique M. Chergui.

Yar exemple, lorsque le mar-
ché visé est la communauté
maghrébine, Zinda mise sur
une présentation tradition-
nelle du couscous comme
repas principal. En l'introdui-
sant dans le marché améri-
cain, il met plutdt de l'avant
la facilité de préparation, l'ap-

« Le modele traditionnel qui prnait 'exportation d'un produit vers la masse ne fonctionne plus. Il faut s'investir, connaitre
le consommateur vise, tenir compte de ses besoins, de ses gouts, de ses habitudes et adapter le produit en conséguence »,
dit Said Chergui, des produits Zinda. [Photo : Gilles Delisle]

port nutritionnel et la diver-
sité des présentations du
couscous, par exemple en
salade ou comme substitut
au riz et aux pites.
Toutefois, adapter son pro-
duit pour séduire une nou-
velle clientéle représente
unrisque, admet M. Chergui.
« Nous avons du retirer un
couscous au cari des étalages,

1-888-815-3222
ventes@telsist.com / www.telsist.com

car il n'était pas au gout
des Nord-Américains. Les
assaisonnements a 'huile
d'olive et a I'ail, en revanche,
marchent trés fort avec les
Américains ».

Plus qu'une affaire

de goiit

L'adaptation d’'un produit
n'est pas sculement une

Si toutes vos données sont supprimées aujourd’hui,
quelle solution préférez-vous?

£8) telsist.com
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affaire de gout. Kisis Tech-
nologies, au Saguenay, pro-
duit du bois torréfié¢ destiné
aux revétements extérieurs.
Prés de 70 % des produits
sont destinés au marché
québécois. Le reste est
acheminé vers I'Europe.
Pour plaire au marché euro-
péen, Kisis Technologies a
dt modifier plusicurs as-

. Sauvegardes continues hors site.
. Donnees continuellement a jour. )
. Recuperations simples, efficaces, rapides.

pects de son produit. « Le
marché européen demande
des morceaux plus petits
que les 16 pieds du Québec,
car les terrasses et les
balcons y sont beaucoup
plus petits. Notre bois est
surtout vendu la-bas pour
fabriquer des articles de
jardin : boites A fleurs,
bancs, portails, etc. De plus,

« Nous avons

dd retirer un
couscous au cari
des étalages,

car il n'était pas
au go(t des Nord-
Américains »

- Said Chergui

les Européens sont plus
exigeants sur la qualité
du bois : ils veulent peu
de nceuds et une couleur
uniforme », explique Martin
Ouellet, président de la
PME.

Comme le transport outre-
mer colte cher, la mise en
palette a été revue pour
maximiser I'espace occupé.
De plus, les emballages de
Kisis Technologies pour
I'Europe sont différents.
« Nous misons davantage
sur le caractere nord-amé-
ricain de notre bois, une
qualité prisée en Europe,
ainsi que sur les vertus ¢co-
logiques du bois torréfié,
car les Européens y accor-
dent beaucoup plus d'im-
portance que les Québé-
cois », précise M. Ouellet.

Déja présents dans plu-
sieurs magasins de réno-
vation en France, les pro-
duits de Kisis Technologies
pourraient bientdt étre
distribués au Portugal, en
Espagne et dans toute
I'Europe de I'Ouest. s

Adapter, oui ou non ?

Johanne Brunet enseigne le
marketing & HEC Montréal,
Elle suggere une courte éva-
luation pour la PME qui son-
ge a adapter son produit en
vue de l'exporter.

* Quelestle comportement
du consommateur dans le
marché ciblé ? Quelles sont
les différences culturelles a
prendre en considération ? Le
produit sera-t-il utilisé¢ de la
méme fagcon que dans son
marcheé d'origine ?

* Quelle est lasituation éco-
nomique dans le marché
visé ? Cette donnée aura une
influence importante sur la
stratégie de prix.

* Quelles sont les contrain-
tes technologiques et régle-
mentaires ? Un examen des

normes en vigueur dans le
marché visé est essentiel.

* Comment le produit se
compare-t-il aux concur-
rents ? Quelle est la qualité
de l'offre existante ? Y a-t-il
de la place pour le produit
et comment celui-ci peut-il
se démarquer ?

* Quelles sont les con-
traintes d'emballage ? Doit-on
le modifier en fonction du
transport, de la langue, etc.?

* Dans quelle mesure
pourra-t-on offrir un service
apres-vente ? Le consomma-
teur pourra-t-il se procurer
des pi¢ces de remplacement
ou joindre facilement le ser-
vice a la ciientele ? Offrira-
t-on les mémes garanties ?
M.-C.E.M.

&
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Interplast
a aide son
client a
differencier
ses ceufs

«Notre premier client, les
Fermes Burnbrae, voulait un
emballage pour que ses ceufs
de spécialité se distinguent
des autres sur les tablettes»
dit Germain ambault,
directeur d’ Emballages Inter-
plast, pour expliquer pour-
quoi Pentreprise a toujours

phta

Produire des contenants
a ceufs avec de la matiere
secondaire n'est pas le seul
geste vert d’Interplast, de
Terrebonne, qui emploie une
soixantaine de personnes. En
cffet, la PME récupére ses
retailles et les revend a
fournisseurs de films PET;
clle permet a ses clients de
lui retourner leurs boites de
livraison afin de les réuti-
liser; elle éclaire ses burcaux
avec des ampoules fluocom-
pactes et elle confie ses
déchets ¢
firme sp
puis 2008, I'usine est chauffée

ade la chaleur récupé-
{'un ¢quipement.

«Nos contenants a ccufs
sont trés solides parce
qu'ils comportent trois vol

ct a la téte de l'entrepri:
depuis deux ans. Cela limite
le nombre d'ocufs cassés,

Jue, puisque produire des
¢ des ressources!»

Des défis a relever
Interplast a encore des défis
arelever. Le plus important ?
« Augmenter le taux de recy-
clage des plastiques PE”
répond M. Archambault, actif
dans l'industrie du plastique
depuis 20 ans. Pour atteindre
cet objectif, l'entreprise sicge
au Comité conjoint sur les
matieres recyelables de Re-
cve-Québec. Celui-ciaconve-
nu de plusicurs stratégies,
dont harmoniser la collecte
sélective des municipalités et
¢tblir des reglements pour
encourager les entreprises :
inclure davantage de maticre
dans leurs procé-

\ b

Les principaux obstacles au succes
des petites entreprises
tion du flux de tresorerie : 77 %
de 5: 72 %
Les formalités administra 570 %

Marie Dooley
Proprietane, Marie Dooley Studio
Quebec, OC

e

Obtenez la carte des petites entreprises
qui organise vos dépenses.

* Accés en ligne et en temps réel aux renseignements sur les dépenses

+ Données individuelles, catégories de transactions et dépenses des
employés sous forme de rapports personnalisés

» Téléchargement facile des données dans un logiciel comptable

BUSINESSCARD
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MARIE DOOLEY
MARIE DOOLEY S5TUDIOD

Apprenez-en davantage sur Mavie er fa carte a mastercard ca/petitesentreprises

© 2010 MasterCard, " MasterCard_est une marque deposée.de MasterCard International Incorporated. ' Marque de commerce de MasterCard International,
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Victor Innovatex tisse des fibres vertes

Environnement. Alain Duval a donné un second souffle a Uentreprise créée par son grand-pére en misant sur l'écoconception.

par Nicolas Mesly > dossiers@transcontinental.ca

Le déclic pour Victor Innova-
tex a cu licu en 2000. Steel-
case, le géant nord-ameéricain
du tissu de bureau, cherche
alors un partenaire pour met-
tre au point une nouvelle fibre
de polyester recyclable. Cela
tombe a pic : le recyclage
fait partie des génes de l'en-
treprise, fondée en 1947 par le
grand-pere dAlain Duval, afin
de recueillir les vieux lainages
pour les retransformer en
tissus. « Notre association
avee Steelcase a ¢été avant-
gardiste. Aujourd’hui, on ne
peut vendre un produit qui
ne soit pas respectueux de
I'environnement. Cest deve-
nu unNe NOrme. »

Victor Innovatex tabrigque
ses produits ¢cologiques
dans quatre usines, trois
en Beauce et une autre pres
de Boston, acquise en 2007,

Elles utilisent le systéme Eco
Intelligence, créé par l'entre-
prise pour fabriquer des pro-
duits qui tiennent compte
de l'environnement a cha-
cune des étapes de son cycle
de vie. Ce principe sappuie
sur les 3 Edu développement
durable : économie, environ-
nement et équitd.
L'entreprise s'est spécialisée
dans la production de tissus
en polyester recyclable fabri-
qués sans antimoine. Tous
ses produits sont certifiés
« Cradle to Cradle™ » par
l'organisme indépendant
MBDC (McDonough Braun-
gart Design Chemestry),
fond¢ en 1995 par deux gou-
rous de I'écoconception.

De 200 a 450 employés
Selon Pentrepreneur, le pro-
cessus d'ccoconception per-

Conseiller.
Innover.
Exceller.

met aux gestionnaires de
travailler en partenariat avec
les fournisscurs, les clients et
les employés. « C'est moti-
vant pour le personnel de
participer a une cause aussi
noble que l'environnement »,
dit celui qui a vu le nombre
de travailleurs du groupe pas-
ser de 200 4 450 en quelques
années.

Depuis 2001, Victor Innova-
tex rapporte avoir diminué
ses GES de 80 % et sa de-
mande ¢énergétique de 24 %.
La PME a augment¢ son uti-
lisation d'¢nergic renouvela-
ble de 71 a4 91 % et réduit
de 50 % Tutilisation de pro-
duits chimiques. Elle recycle
99,9 % du textile, du plastique
¢t du papier quelle utilise.
Cerise sur le gateau : 'entre-
prisc a regu la certification
environnementale [SO 14001

Pour voir les choses differemment, vous demarquer et dépasser la concurrence, Deloitte peut

vous aider a faire face aux deéfis et enjeux que vous devez relever au quotidien

Grace a nos services de certification, de fiscalité, de consultation et de conseils financiers,
nous pouvons vous aider a créer de la valeur pour votre entreprise en trouvant des solutions

innovatnces adaptees .:3 vos besoins

Deloitte, c'est une expertise locale dans un réseau mondial!

www.deloitte.ca

Deloitte

Samson Bélair/Deloitte & Touche

© Samson Belawr/Delotte & Touche sen

crl et ses socetes athliges

« Tout dirigeant d'entreprise devrait faire un diagnostic de l'empreinte environnementale
de ses activites. On a tous un impact sur U'environnement ! », dit Alain Duval, de Victor Innovatex.

[Photo : Martin Martel

« Pour répondre aux exigen-
ces de ces normes, on doit
s'améliorer chaque année »,
explique M. Duval.
Précurseur d'une nouvelle
révolution industrielle axée
sur le développement dura-
ble, le tisserand beauceron
prospére depuis 10 ans. Sans
dévoiler son chiffre d'affaires,
il indique que les ventes
de ses tissus « ¢cocongus » se
répartissent de la fagon sui-
vante : 65 % aux Etats-Unis,
35% au Canada et 5% ailleurs
dans le monde. Ses parts de
marché ne cessent d'augmen-
ter alors que, fauché par la
concurrence chinoise, le sec-
teur du textile nord-améri-
cain peine pour sa survie.

Tissu antimicrobien

Le budget que l'entreprise
consacre a la R-D augmente
chaque année depuis cing
ans. Il représente de 547 %
de ses revenus. La toute der-
ni¢re génération de tissus
¢co-intelligents est ainsi
fabriquée entierement i par-
tir de bouteilles en plastique
recyclé PET. Il s'agit d'un
tissu antimicrobien impré-
gné d'une technologie bapti-
sée Agio, qui utilise l'action
desions d'argent et de cuivre,
quiréagissent a la saleté, ala
sueur, au sang ou a l'urine
pour détruire les microbes,
les bactéries, les champi-

gnons et les moisissures. Les
marchés visés: les hopitaux,
les hotels, les centres spor-
tif... homme d’affaires sou-
haite implanter au sein du
Groupe Victor un conseil
¢largi composé de gens aux
compétences reconnues
qui seront chargés d’'exami-
ner les diverses facettes de
son entreprise sous l'angle
de I'environnement.

Le président de Victor
Innovatex est convaincu que
« tout dirigeant devrait faire
un diagnostic de I'empreinte
environnementale de son en-
treprise. On a tous un impact
sur l'environnement ! » 1

Victor Innovatex
travaille avec Steelcase,
le geant nord-ameéricain

du tissu de bureau, depuis
2000, alors gu'il cherche un
partenaire pour mettre au
paint une nouvelle fibre

de polyester recyclable.

¥

A T TR T AT

T R T A T R




L 3 e e

LT T, Ly g S

s

T s

B
}_‘
¥

e e S

e

www.lesaffaires.com

es affaires

du 16 au 22 octobre 2010

Granulco se lance malgré lincertitude

Diversification. Le lancement de cette PME permettra de valoriser les surplus de copeaux de bois de Boisaco, son propriétaire.

par Pierre Théroux > pierre.theroux@transcontinental.ca

On peut affirmer que le pro-
priétaire de Granulco n'a pas
froid aux yeux. En effet, lan-
cerune entreprise de fabrica-
tion de granules de bois alors
que I'industrie du bois d'ceu-
vre est en crise demande un
courage certain.

« Il ne faut pas hésiter a
trouver de nouveaux débou-
chés, dautres facons de valo-
riser et de transformer nos
produits », dit le président de
cette nouvelle entreprise,
Bastien Deschénes, qui dirige
aussi Boisaco, le propriétaire
de Granulco.

Pour écouler ses copeaux,
Boisaco et d'autres partenai-
res ont mis sur pied une usine
de fabrication de panneaux
de recouvrement de portes.
L'usine de Sacopan, située
¢galement sur le site de Boi-
saco, ¢ecoule ses produits dans
le reste du Canada et aux
Etats-Unis. « Notre force,
c'est LiL' trouver d(' nouveaux
creneaux, d'investir dans des
produits a valeur ajoutée »,
dit Bastien Deschénes.

Touchée par les difficultés
financieres et les fermetures
de ses principaux acheteurs
de sciure, I'entreprise mise
aussi maintenant sur Gra-
nulco, aménagée a I'été 2009
sur le site de Boisaco.

« La production de granules
nous permettra d'utiliser et de
valoriser la sciure de notre
scierie de Sacré-Ceeur et celle
de Bersaco, 4 Bergeronnes »,
explique M. Deschénes.

Les conditions gagnantes
L'entreprise prévoit produire
25 000 tonnes de granules,
soit I million de sacs de 40 li-
vres, au cours de son exercice
financier 2010-2011. Sclon la
demande, elle pourrait dou-
bler sa production, destinée
aux marchés du Quebec, de
I'Ontario et du nord-est des
Etats-Unis.

« Lacrise économique a fait
baisser la demande, mais le
potentiel est 1a. La biomasse
foresticre est de plus en plus
utilis¢e comme ¢nergie ver-
te », affirme M. Deschénes,
en soulignant qu'il v avait
pénurie de granules sur le
march¢ avant le début de la
crise économique.

Granulco profite de condi-
tions gagnantes, estime son
président. Lentreprise est
assurée d’'un approvisionne-
ment constant en matiéres
premiéres, en provenance de
sa scierie ou de son usine de
composants de palettes Ber-
saco. De plus, leur proximité

lui permet de minimiser les
frais de transport.

Par ailleurs, Granulco a
concluune entente avec Bois
BSL ]Enurgin.‘ pour la mise en
marché de ses produits. L'ac-
cord avec cette entreprise de
Mont-Joli, qui fabrique no-
tamment des biiches écologi-
ques, a facilité l'entrée de ses
granules dans les magasins a
grande surface.

Enfin, les granules de bois
résineux en sac pourront
aussi compléter la gamme de
produits offerts. « Nos granu-

les pour litiere, faites a base de
sciures, sont un produit plus
haut de gamme et visent un
autre marché », explique-t-il.
Voila autant de raisons qui
expliquent pourquoi, malgré
le contexte, « nous avons
réussia convaincere des inves-
tisseurs d'embarquer dans le
projet », dit M. Deschénes.
Desjardins Capital de risque,
Développement économique
Canada et Investissement
Quebec sont parmi les parte-
naires de ce projet de 34 mil-
lions de dollars. Les six inves-

tisseurs-actionnaires, Boisaco,
les coopératives Cofor et Uni-
saco, le Conseil de la Premiére
Nation des Innus Essipit, la
SPEQ Investra et la Société de
développement économique
de Sacré-Coeur ont fourni une
mise de fonds de 20 %.x

Granulco prevoit produire

1 million de sacs de granules
au cours de son exercice
financier 2010-2011, selon
Bastien Deschénes, a gauche,
et Eddy Gauthier.

e

MARIOUCHE
ETAIT PRETE.
NOUS AUSSI.

Notre appui lui a permis d'obtenir

PRETE A
INNOVER

le financement nécessaire
pour exporter des vétements
innovateurs fabriqués a partir
de matiéres recyclées.

Notre financement. Votre réussite.
Contactez-nous dés aujourd’hui.

1 866 870-0437 | www.investquebec.com
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Tirer le meilleur parti de sa ressource

Matiéres premiéres. Chantiers Chibougamau a réussi a convertir les défauts de l'épinette noire en plus-value.

par Jean-Philippe Pineault > dossiers@transcontinental.ca

L'amphithéitre de 18 000 pla-
ces a Quebee, dont la construc-
tion est espérée par plusicurs
afin de permettre a la ville
d'accueillir une ¢quipe de hoc-
key professionnelle, pourrait
étre construit enticrement en
bois, grice d unc technologie
développée par l'entreprise
familiale du Québec, les
Chantiers Chibougamau.
L'entreprise, situce dans le
Nord-du-Québec, a choisi
de développer une technolo-
gie qui sappuie sur les quali-
tés de ses arbres plutdt que
sur leurs défauts. « La matiére
premiere que l'on récolte se
trouve au nord de la forét
boréale, ol il y a une forte
concentration d’épinettes
noires, des arbres de plus
petite taille», dit le directeur
des affaires corporatives et
des communications de l'en-

Les petits morceaux d'un pouce sur deux de Chantiers Chibougamau serviront de
point de départ a la fabrication d'immenses poutres pouvant retenir des

structures spectaculaires, comme ce pont.

treprise, Frédéric Verreault.

En plus d’étre de plus petite
dimension, cette essence de
conifére comporte beaucoup
de nceuds et d'imperfections,

ce qui en diminue la valeur
lorsque I'épinette est vendue
comme bois d'ceuvre.

Afin de maximiser les pos-
sibilités de la ressource,

[Photos : Chantiers Chibougamau]

Chantiers Chibougamau a
acquis une expertise dans
I'assemblage de morceaux de
bois trop petits pour en faire
du bois d'ceuvre destiné a la

Boutique ?

Ou grand public ?

]
j
,
d
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Savoir decider. Comme choisir le meilleur mode de distribution pour vos créations. Faut-il cibler un
creneau plus exclusif ou viser une clientéle plus large ? Qu'est-ce qui convient le mieux a vos objectifs ?
De telles décisions sont déterminantes pour I'avenir de votre entreprise. Pour vy voir plus clair, faites
appel aux professionnels d'affaires par excellence. Parce gu'ils ont un niveau inégalé de compétences
et d'intégrite, les comptables agréés peuvent vous aider & prendre une meilleure décision.

Savoir décider. C A Comptibht

construction. Ce bois se serait
normalement retrouvé plus
facilement a la poubelle que
sur les tablettes d'un magasin
de rénovation.

L'entreprise s'est d’abord
lancée, au cours des années
1990, dans la fabrication de
poutrelles en I, qui servent
a construire la structure de
planchers résidentiels. Puis,
au tournant des années 2000,
elle a ajouté a sa production
la fabrication de poutres de
bois lamellé. « Nous faisons
maintenant des produits
d'ingénierie. Les détauts de
laressource ont été convertis
en plus-value. Ce sont des
matériaux trés performants »,
explique M. Verreault.

De petits morceaux

pour de grandes choses
La cime des épinettes a géné-
ralement un diameétre de
moins de 10 centimétres.
Cette partie est considérée
comme unrésidu. « Il n'y a pas
de vocation naturelle pour ces
pieces», affirme le porte-
parole de la société qui em-
ploie quelque 600 personnes.

Malgré sa petite taille, cette
partie de I'épinette noire a des
propriétés de résistance im-
pressionnantes. Comme c'est
le cas pour le reste de I'arbre,
lacime compte des cernes de
croissance, sortes d'anneaux
circulaires qui témoignent
deI'age du conifere et lui don-
nent sa solidité.

«Ces cernes sont regroupés
sur un diametre d'a peine
deux ou trois centimétres, ce
qui donne a ces petits mor-
ceaux une grande performan-
ce mécanique, explique
M. Verreault. En usine, on les
coupe pour en faire des mor-
ceaux d'un pouce par deux.»
Ces petits éléments serviront
de point de départ a la fabrica-
tiond’immenses poutres pou-

L'usine des Chantiers Chibougamau, dont on apergoit l'intérieur, fabrigue des
produits de bois d'ingénierie qui valorise les cimes d'épinettes noires.

Hauteur, en pieds,

des arches en portée libre
du stade de soccer du parc
Chauveau, a Québec,
faites par les Chantiers
Chibougamau.

vant retenir des structures
spectaculaires.

Chantiers Chibougamau a
ainsi construit un stade de
soccer, au parc Chauveau, a
Québec, en aménageant des
arches de 200 pieds de long
en portée libre. « Cette struc-
ture est assemblée avec nos
morceaux d'un pouce sur
deux », ajoute M. Verreault.

Comme un meuble IKEA
Les poutres sont réalisées sur
mesure en usine et sont prétes
ainstaller lorsqu'elles arrivent
sur les chantiers de construc-
tion industriels. Elles sont pré-
percées et s'assemblent « com-
me un meuble IKEA ».

La technologie mise en
ceuvre par Chantiers Chibou-
gamau a permis de construire
la nouvelle tour de six étages
de Fondaction, le fonds de
travailleur de la CSN, a Qué-
bec. Elle a aussi été utilisée afin
de réaliser un hangar pour
avion pouvant accueillir des
Boeing 747.

«Les projets se comptent
maintenant par centaines»,
se réjouit M. Verreault. Quant
au prochain amphithéatre de
Québec, qui pourrait compter
entre 17 000 et 18 000 places,
le concept initial adopté par
l'architecte responsable du
projet fait état d'une struc-
ture en bois. « C'est un projet
tout a fait envisageable pour
nous », assure le porte-parole
de I'entreprise. #

o
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Et si le prix
faisait foi de tout ?

Positionnement. Boomerang, la marque de peinture recyclée
de Laurentide, doit son succés a son bas prix.

par Alain Duhamel > dossiers@transcontinental.ca

«Le bas prix de la peinture
recvelée a été un facteur
clé dans l'acceptation de ce
produit par les consomma-
teurs», affirme Alexandre
Gauthier Marchand, direc-
teur de la commercialisation
de la Société Laurentide,
propriétaire de la marque
Boomerang depuis 2003,
«Bien que la distribution
fasse une meilleure place aux
produits écologiques, il est
bien plus difficile de les com-
mercialiser si leur prix est
plus élevé », ajoute-t-il.

Prix plus bas équivaut-t-il
a une qualité inférieure? Le
croire serait faux. La peinture
revalorisée provient d'un
mélange de toutes les qualités
de peinture. «Sa qualité est
comparable a la moyenne de
ce que l'on trouve en magasin,
puisquelle provient du mar-
ché lui-méme », ajoute-t-il.

Au printemps dernier, Pein-
tures récupérées du Québec,
une pionnicre dans larevalo-
risation des restes de pein-
ture, est devenue Laurentide
re-sources, une filiale a part
enticre de la Société Lauren-
tide, de Shawinigan.

Diversification
de marchés

« Nous
pérennité de l'entreprise,
mais, au fil des ans, nous
avons ¢tendu son activité
a drautres produits tels les
huiles usagées, les piles élec-
triques et les ampoules fluo-
compactes», dit Alexandre
Gauthier Marchand, direc-
teur de la commercialisation
chez Laurentide. La nouvelle
entité du groupe mauricien
reste a Victoriaville, 1a ot en
1989, un enseignant, Normand
Maurice, avait lancé la pre-
micre opération de récupe-
ration de lapeinture au Centre
de formation en entreprise
de récupération. De projet
d’économie sociale quelle
était alors, la récupération
de la peinture est devenue
une entreprise de la nouvelle
¢conomie verte.

avons assuré la

Un investissement

de 5 millions

Laurentide a investi lI'an
dernier plus de 5 millions de
dollars dans lamodernisation
et I'expansion de ses instal-
lations de Victoriaville, tri-
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Laurentide re-sources fabrique des teintures, des vernis et
des peintures sous sa propre margue ou pour la margue maison

de Rona. [Photo : Archives Les Affaires]

plant la superficie de I'usine
483000 pi*. La PME emploie
110 personnes et fabrique
des teintures, des vernis et
des peintures sous sa propre
marque ou pour la marque
maison de Rona. L'an dernier,
Boomrang a obtenu la certi-
fication EcoLogo d’Environ-
nement Canada.

Elle revalorise environ
4 millions de litres de pein-
ture qui lui viennent des col-
lectes municipales et de plus
de 1100 dépots de récupéra-
tion du réseau Eco peinture,
un organisme formé par les
détaillants et les manufactu-
riers québécois de peinture.

Le plus grand défi de 'en-
treprise n'est pas le vert, mais
le blanc... la couleur la plus
demandée et la plus conser-
vée par les consommateurs.
«Les gens retournent les
contenants de couleur, mais
gardent les pots de blanc pour
d'autres projets », dit Alexan-
dre Gauthier Marchand, de la
Société Laurentide.

Laurentide aime explorer de
nouveaux champs d’activité:
l'an dernier, elle a scell¢ avec
la Fédération québécoise des
municipalités une entente

pour la collecte des ampoules
fluocompactes, un produit
recyclable qui contient un peu
de mercure. « Le projet est
encore au stade embryon-
naire », précise M. Gauthicr
Marchand. La consommation
des lampes fluocompactes
devrait croitre a compter
de 2012, année ou entrera
en vigueur le programme
canadien d'¢limination pro-
gressive des ampoules incan-
descentes. « La récupération
est toujours décalée; elle
refléte ce qui s'est pass¢ aupa-
ravant dans le marché.» s
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Un contenant fait de plastique
recyclé et recyclable.

Comptez
sur ADP
pour faire

plus %eéins

Aujourd’hui, on s'attend a ce que vous en fassiez plus, en
moins de temps et avec moins de ressources.

ADP vous permet d'atteindre votre plein potentiel sans toutefois
dépasser votre budget. Relevez ce défi grace a nos solutions et au
soutien de nos professionnels! Que ce soit pour automatiser les
processus administratifs, assurer la conformité ou instaurer des
pratiques d'excellence, vous pouvez compter sur ADP pour vous

aider a trouver le temps et les ressources utiles a la réeussite dans
cette nouvelle économie. De plus, I'expertise de nos spécialistes
est au bout du fil! Un seul appel suffit pour y accéder!

1.866.228.9675 adp.ca

®

Quand vos gens comptent
sur vous, comptez sur nous:

©

HEURES ET PRESENCES

RESSOURCES HUMAINES

=

PAIE ET RAPPORTS

& logo ADP est une marque déposée d'ADP. I - |




Une petite entre __
~ en choisissant Dell et Microsoft

prise évite la collision frontale

s

Ce sont souvent les mannequins dessai et les pistes d'essai haute vitesse qui captent l'attention et les grands
titres, mais, en fait, ce sont les technologies de réseau de DellC et Microsoft® qui font un travail essentiel en
coulisse au Centre d'essais et de recherche PMG au Québec. Les installations de PMG, situées tout prés de
Montréal, sont dotées de 25 km de pistes d'essai spécialement congues et de vastes laboratoires ou se font des
essais d'impact au profit des grands fabricants d'autormobiles.

« Avec Dell. nous faisons affaire avec des gens bien réels, et nous apprecrons

enormerment leurs conseils, leur approche, leur sot
a la clientéle quils nous offrent. » Jean-Marc Fiore PMG Technologies

plesse et lexcellent service

« La vidéo haute définition des essais d'impact, & plus de 1 000 images a la seconde, produit une immense
quantite de donnees, affirme Monsieur Jean-Marc Fiore, de PMG. Déplacer plusieurs téraoctets d'un serveur a
lautre est une tache complexe, difficile et avare de temps. Nous avions peine a le faire avec des solutions tradi-
tionnelles de serveurs et de réseau. » PMG désirait surclasser ses systemes et améliorer son rendement a laide
de solutions s'intégrant facilement a ses systémes informatiques actuels. Lentreprise voulait de plus contourner
les solutions qui ouvriraient la porte aux problemes d'intégration, qui causeraient des temps d'arrét et des pertes
de productivité, ou encore qui forceraient PMG a réinventer son environnement informatique complet.

« Nous ne savions pas vraiment ce qui pourrait nous aider a relever ce défi, sur le plan technologique, et nous
ne connaissions aucune solution autre que les serveurs traditionnels assortis d'une multitude de disques durs,
ajoute Monsieur Fiore. Les quelques solutions offertes dans notre domaine de spécialisation visaient
principalement les grandes entreprises et étaient pratiquement hors de notre portée financiére. »

Pour éviter la collision...
trouver un nouveau
partenaire de solutions
Toujours a la recherche de
solutions, en matiére de techno-
logie, PMG a découvert un nouveau
partenaire pour l'aider a relever ses
défis informatiques et a réaliser ses
objectifs d'affaires : SOluLAN, une
entreprise quebécoise d'intégration
des systémes informatiques,
partenaire certifieé Or de Microsoft,
specialisée en services de virtuali-
sation pour la PME. Ayant formé un
partenariat avec Dell PartnerDirect
en 2008, SoluLAN a pu guider PMG
dans le cadre d'un processus de
se€lection et lui proposer un mariage
parfait de solutions de réseautique
Dell et Microsoft offrant 8 PMG une
solution plus riche, mais pourtant
adaptee a son budget.

« Grace a Dell et Microsoft, nous
sommes bien équipés et bien
organises pour montrer a nos clients
les idees que nous leur vendons,
nous confie le vice-président de
SoluLAN, Monsieur Patrick Brodeur.
Nous avons montré a PMG que
l'amalgame de solutions de serveurs
et de stockage Dell et de solutions-
reseau de Microsoft leur donnerait la
haute disponibilite quils convoitaient,
et qu'il s'agirait de la solution la
plus souple, la plus conviviale et la
plus abordable, somme toute. »

Une solution bien douillette
au cceur de l'entreprise

« A laide de la virtualisation
Microsoft et au stockage
Dell nous avons pu nous
procurer notre parc de
serveurs pratiguement sans
frais supplermentaires. »

Viare Frore PAIG

Le défi de toujours, pour PMG, est
le stockage des données. Comme
l'entreprise accumule constamment
des fichiers vidéo haute définition
de plus en plus grands, PMG doit
constamment réinvestir dans ses
solutions de stockage en réseau,
presque chaque année, simple-
ment pour garder le pas sur ses
besoins commerciaux. SoluLAN a
proposé de remplacer six vieux
serveurs par deux serveurs
PowerEdgeM® de Dell avec réseau
de stockage SAN, de Dell également,
virtualiseés avec la solution
optimiseée de virtualisation de
serveurs Hyper-V de Microsoft. En
un mois, SoluLAN avait installé le
systéme, configuré lenvironnement,
et permis a PMG de réaliser des
améliorations immediates.

Virtualisation : la clé d'une
gestion simple et souple
des données

« Nous avons obtenu la grappe de
serveurs a haute disponibilité dont
nous avions besoin, d'un seul
coup, explique Monsieur Fiore. A
laide de la virtualisation Microsoft
et du stockage Dell, nous avons pu
nous procurer notre parc de
serveurs pratiguement sans frais
supplémentaires. Nous n'avons eu
besoin que d'un investissement
minimal de temps et de travail pour

transformer notre environnement
physique en un environnement
virtualise. Aujourd 'hui, notre
infrastructure est plus souple que
jamais auparavant. »

« Grace aux solutions Hyper-V de
Microsoft, il est devenu trés facile de
faire passer un serveur physique a
un autre, avec, en arriére-plan, un
systeme de stockage Dell s'intégrant
parfaitement aux services de
grappes de Microsoft, ajoute
Monsieur Brodeur, de SoluLAN. Avec
lamalgame Dell/Microsoft, il est plus
facile que jamais pour PMG de geérer
son environnement de TI. Les
taches qui devaient autrefois étre
effectuées la nuit peuvent
maintenant étre realisées en plein
jour, sans probléeme. »

PMG et SoluLAN sont ravies du
soutien quelles obtiennent de la
part de Dell et de Microsoft. « Notre
relation avec Dell nous est
précieuse, explique Monsieur Fiore,
de PMG. Avec Dell, nous faisons
affaire avec des gens bien réels, et
nous apprecions enormement leurs
consells, leur approche, leur
souplesse et l'excellent service a la
clientéle qu'ils nous offrent. Dell
prend vraiment soin de nous. »

« Les proauits Microsoft

s ameliorent constarnment
danneée en année et nous
etions convaincus que ces
solutions serarent toujours
enrichissantes pour notre
entreprise. »

Fatrick Brodeur Soilu

LAN

Profil :

PMG Technologies

100, rue du Landais
Blainville (Québec)
Domaine d'activité :
Simulation et analyse des
données de collisions pour
l'industrie de 'automobile

Enjeu : Stockage et accés aux
données complexes liées aux
essais

Solution : Serveurs et
stockage Dell avec Microsoft
Windows Server® et Hyper-V™

Experts-conseils en
technologie :

SoluLAN

Anjou (Québec)

Domaine d'activité :
Fournisseur certifié de
solutions Dell et Microsoft
spécialisé en serveurs
virtualisés et en solutions de
stockage

« SOluLAN est partenaire de
Microsoft depuis ses débuts en
affaires en 1999 — et pour cause,
affirme Monsieur Brodeur, de
SoluLAN. Les produits Microsoft
saméliorent constamment,
d'année en année, et nous étions
convaincus que ces solutions
seraient toujours enrichissantes
pour notre entreprise. Microsoft
présente constamment de
nouvelles idées auxquelles nous
navions méme pas encore
commenceé a penser ! »

Aujourd'hui, SoluLAN tire parti des
nouvelles fonctionnalités de
mobilite de Microsoft Exchange
pour permettre aux employés de
PMG de communiquer et de
collaborer avec des clients a
l'échelle mondiale. « Lorsque nous
avons a actualiser nos systémes ou
a résoudre un probléme, SoluLAN
réussit toujours a dénicher pour
nous une bonne solution, conclut
Monsieur Fiore, de PMG. Et ces
bonnes solutions sont toujours
assorties d'équipement et de
produits Dell et Microsoft. »




' Microsoft:

Une technologie a
la mesure de vos
aspirations

Votre motivation, votre engagement et vos réves
sont tous articulés autour de la réalisation de vos
objectifs. Utilisez les serveurs DellM® PowerEdgeM©
avec Microsoft® pour relever les défis qui sément
votre chemin.

Serveurs PowerEdge de Dell |
|

Etablis sur une pierre d'assise Windows Server et
Windows® Small Business Server®. Concus pour
grandir a votre rythme.

Serveurs PowerEdge de Dell : A compter de 359 $

|
Py |
&“?Wlndows; |

Small Business Server 2003 |

[ 3 ? Windows Server 2008

Nous désirons mettre en valeur le dur travail qui méne votre
entreprise au succes. Venez vous joindre a nous.

Découvrez plus de détails au Dell.com/celebratingSB

Déecouvrez, a la page opposée, comment PMG Technologies a
reinventé son entreprise avec Dell PowerEdge et Microsoft.
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eBay, pas seulement
pour les particuliers

Commerce. Vendre sur le Web permet de faire grossir
son chiffre d'affaires pendant les périodes creuses.

par Baptiste Rubat > dossiers@transcontinental.ca

Quelque 32 000 Canadiens
vendent sur eBay. Si la plupart
sont des particuliers, le site
de commerce électronique
fondé¢ en 1995 aux Etats-Unis
constitue pour certains une
véritable activité profession-
nelle qui génere des revenus
importants.

Clest le cas de Patrice Julien,
qui posséde la librairie de
livres d’'occasion Rock'n Li-
vre a Québec depuis 10 ans.
Confronté au caractére sai-
sonnier de son activité - I'hi-
ver, sans présentoirs dans la
rue, les livres se vendent mois
bien - cet utilisateur de lon-
gue date d'eBay a décidé il y

a quelques anncées d'essayer
ce site a titre professionnel.
« Au deébut, ¢'était unique-
ment exploratoire, explique
le libraire. Puis, jai constaté
quil y avait des possibilités
et je me suis décidé a aller
plus loin.» Il y a deux ans, il
a mis en ligne I'ensemble de
son inventaire sur eBay.l’a-
trice Julien réussit de cette
maniére a générer des reve-
nus supplémentaires, d’ap-
point certes, mais subs-
tantiels. En hiver, les ventes
sur ce site représentent 25%
de ses revenus. Le reste de
I'année, l'apport est moins
important.

Sébastien Lebel a lui aussi
confié a eBay une partie de
son activité professionnelle.
Apres avoir découvert qu'il y
avait une place a prendre dans
la vente de bitons de golf, ce
professeur d'informatique de
Sherbrooke se lance dans
l'aventure en 2007. 1l prend
alors un congé sans solde
et crée Paylessforgolfclubs,
une entreprise dont le chiffre
d’affaires annuel s’éleve
aujourd’hui a 200 000 $.

Depuis quelques mois, il a
cependant repris son travail
d'enseignant a temps partiel,
sans pour autant abandonner
son bébé. « Ce n'était pas un

CHOISIR MUROX"
POUR VOS BATIMENTS

HAUTE PERFORMANCE

 CANAM

Solutions et Service sur mesure

UN SERVICE CLES EN MAIN

= Approche-conseil personnalisée
et professionnelle

= Fabrication et installation rapide

« Haute efficacité énergétique
et soutien a la certification LEED

» Plus de 2 500 batiments réalisés

1 866 466-8769
www.canam.ws/murox
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Grace a eBay, Patrice Julien. de la librairie Rock'n Livre, de Quebec, reussit a aller chercher
des revenus supplémentaires. En hiver, les ventes sur ce site représentent 25 % de ses revenus.
[Photo : Martin Martel]

besoin financier, indique-t-il,
mais je devais reprendre mon
emploi pour me donner une
porte de sortie et ne pas per-
dre mes avantages sociaux. »
Désormais, la moiti¢ de ses
revenus provient d'eBay.

[lumi-Nations vend égale-
ment beaucoup sur ce site.
Basé A Chicoutimi, ce fabri-
cant de produits électro-
niques tels que des antennes
Wi-Fi vy a pignon sur rue
depuis 2005 avec saboutique
Innovative Device. Son pré-
sident, Michael Desgagné,
apprécie particulicrement
le fait d’accéder facilement
a une importante commu-
naut¢ d'acheteurs potentiels.
« Avoir une boutique sur
cBay permet d'étre vu sans
faire de dépenses en commu-
nication», explique-t-il.
Résultat: 40% des ventes pro-
viennent de ce site. La so-
ciété vend aussi ses produits
sur ses propres sites Web et
localement.

Attention, risque

de dépendance!

De renommée mondiale, eBay
offre 4 ces entrepreneurs
québécois la possibilité dex-
porter aux quatre coins de
la planéte. Michael Desgagné
vend surtout aux Etats-Unis
et dans le reste du Canada,
tout comme le marchand
de batons de golf Sébastien
Lebel. L'augmentation des
ventes peut donc se faire prin-
cipalement sur de nouveaux
marchés.

Pourtant, quand eBay com-
mence a générer une grosse
part du chiffre d’affaires,
cette dépendance peut étre
dangereuse en cas de baisse.
Il v a encore un an, 15 des
17 employés d'Tllumi-Nations
s'occupaient uniquement de
la boutique sur ce site. Cepen-
dant, en raison de la concur-
rence mondiale, notamment
chinoise, trés présente sur

eBay, lasociété agrandement  acheteurs, la place de marché

réduit son activité sur le
site. Aujourd’hui, seuls cing
employés s’y consacrent.
Conséquence: pour beau-
coup de vendeurs profession-
nels. le célébre site d’'enchéres
n'est plus la panacée. «eBay
a beaucoup changé récem-
ment, et sa politique est de-
venue treés contraignante
pour les vendeurs », regrette
le libraire Patrice Julien. Pour
s'assurer de la satisfaction des

en ligne impose en effet aux
marchands d’avoir un niveau
de satisfaction des clients que
beaucoup jugent excessif.

Pour le moment, Patrice
Julien a diminué sa présence
sur le site et attend des pério-
des de promotion pour aug-
menter son offre. Comme
d'autres, il espere que la
société Internet modifiera
sa politique vis-a-vis des
vendeurs. 1

Le b.a.-ba du site

Trouver une niche

La concurrence sur le site v est mondiale. Pour se démar-
quer, il faut trouver une niche. L'idéal étant bien sur d'étre
spécialiste des produits que l'on vend. Etre utilisateur intensif
du site, en tant quacheteur puis vendeur amateur, permet
aussi de bien comprendre son fonctionnement.

Choisir le bon prix

En limitant son offre a une catégorie de produits, le vendeur
peut obtenir de meilleurs prix aupres de son fournisseur ou
baisser les cotits de production. Car sur eBay, le prix est le nerf
de la guerre. Pour ne pas vendre a perte, il faut tenir compte
de toutes les dépenses, y compris celles lides a la livraison.

Offrir un service sans faille

En raison de la politique d'eBay trés favorable aux ache-
teurs, de mauvais commentaires, méme peu nombreuy, peuvent
étre trés préjudiciables aun vendeur. I faut étre aussi clair que
possible sur les produits, sur les délais et les tarifs de livraison,
sources de beaucoup d'ennuis. Il est impératif que le client
obtienne des réponses rapides et précises a ses questions.

Faire face a l'imprévu

Du jour au lendemain, les ventes peuvent exploser.
Une bonne structure de gestion permet d’y répondre. 11 faut
également veiller a bien organiser les expéditions et les retours
pour y faire face. Par ailleurs, mieux vaut ne pas compter ses
heures et étre prét a travailler les fins de semaine, par exemple
pour répondre aux problémes techniques d'un client.

Ne pas voir trop grand

Puisque la satisfaction du client devient cruciale sur
eBay en raison de la possibilité de noter un vendeur, certains
choisissent de limiter leur catalogue. Ils essaient ainsi
de garder les ventes & un niveau permettant de répondre a
la demande. Quitte & se cantonner i des revenus d'appoint,
dans un premier temps. B.R.
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De nouvelles facons de se vendre

Marketing. Les entreprises qui adoptent une approche non traditionnelle ont généralement une tolérance au risque élevée.

par Carole le Hirez > carole.lehirez.a@transcontinental.ca

Les entreprises craignent
de moins en moins de ris-
quer a innover en ce qui a
trait a leurs approches de
mise en marché, v compris
dans des secteurs réputes
comme conservateurs, dont
ceux de Palimentation et de
la construction. Modulex
International, un fabricant
de maisons, a ainsi lancé une
application mobile (modu-
lex.mobi) adaptée aux télé-
phones intelligents. Réalis¢
par I'agence Piranha, le site
mobile invite les usagers a
trouver la maison de leur vie
sur leur téléphone portable.
Un catalogue virtuel permet
aux visiteurs de voir certai-
nes des plus belles résiden-
ces. Le site mobile donne
également accés a un repré-
sentant de 'entreprise en un
clic. « Nous souhaitions

joindre les jeunes profes-
sionnels. 1] était donc logi-
que d'offrir une version de
notre site pour les télépho-
nes portables », mentionne
Nicolas Reeves, directeur
marketing et développement
des affaires.

Le jeu en vaut-il toujours
la chandelle ? « Ces solutions
ne valent rien pour elles-
mémes. Il faut avoir en téte
que cela doit rendre service
aux clients actuels ou poten-
tiels. La simplicité d'utilisa-
tion, la rapidité pour l'usager
i les adopter, la visibilité et
le fait que les gens aient en-
vie d'en parler sont des
éléments décisifs dans la
réussite des moyens
non traditionnels», estime
Jean-Frangois Ouellet, pro-
fesseur en marketing a HEC
Montréal.

Toucher tous les niveaux
d’acheteurs

Certaines entreprises déve-
loppent des approches ditfe-
rentes, selon les acheteurs
visés. Ainsi, Novik, une en-
treprise de Saint-Augustin-
de-Desmaures spécialisée
dans les revétements pour
maisons et toitures, a misé
elle aussi sur la mobilité, mais
physique dans son cas.

Il y a trois ans, elle a lancé
Novimobile, une salle d'expo-
sition mobile qui se rend a
des événements portes
ouvertes et chez des quin-
cailliers pour présenter ses
produits aux consommateurs.
La firme a congu aussi une
salle de formation itinérante
qui se déplace chez les entre-
preneurs, au Canada et aux
Etats-Unis, pour les former a
la pose des différents pro-

duits. « Cela crée de lintérét
chez l'entreprencur. S'il n'est
pas capable d'installer le pro-
duit, il naura pas tendance a
le promouvoir aupres du
consommateur. Avec ces
outils, nous touchons deux
niveaux d'acheteurs: le pro-
priétaire et 'entreprencur»,
mentionne Stacy Moran,
coordonnatrice du marketing
chez Novik.

La vague du marketing non
traditionnel touche aussi
les entreprises versées dans
le B2B, souligne M. Ouellet.
Une firme offrant des servi-
ces de livraison aux entrepri-
ses a ainsi mis au point une
application iPhone permet-
tant 2 ses clients de s'infor-
mer de I'état de la circulation
sur les routes aux Etats-Unis.
«Cette application est gra-
tuite, mais elle est comman-

ditée par un service auquel
elle contribue a donner de la
visibilité », indique-t-il. « Le
choix des entreprises en ma-
ticre d'approche marketing
reflete leurs orlentations stra-
tégiques. Celles qui sont plus
favorables au risque se lan-
cent. Les autres risquent de
manquer le bateau. »

Pour s’inspirer et gagner
du temps, les PME peuvent
observer ce que font les
grandes entreprises. Comme
Metro qui a trouvé une nou-
velle fagon de se positionner
en matiére de fine cuisine.

Auriez-vous le réflexe de
magasiner a votre supermar-
ché pour préparer un souper
gastronomique ? Pas siir. C'est
pourquoi Metro s’est associée
I'été dernier a Radio-Canada
dans I'émission Les Chefs. Le
concept: 14 aspirants cuisi-

niers rivalisatent d'imagina-
tion pour concocter des re-
cettes A base de produits du
terroir disponibles chez 'épi-
cier. Larecette gagnante dela
semaine était ensuite mise
en ligne sur le site de Metro.

L'objectif avoué était d'en-
courager la reléve culinaire
tout en mettant en valeur les
produits du Qucbec. Le pari
¢tait risqué. 11 était en effet
impossible de prédire le suc-
ces de I'émission. Avee plus
d’'un million de téléspecta-
teurs a la finale diffusée le
6 septembre, expérience a
été payante. L'épicier a
constaté également une
hausse importante de la fré-
quentation de son site Web ~
ala suite de chaque émission,
et les employés en enten-
daient beaucoup parler dans
les magasins. 1

Avoir le bon forfait bancaire,
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Les indispensables BMO Entreprises vous permettent de vous octuper
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Choisir le bon produit pour les Etats-Unis

Exportation. Lacheteur américain se décide davantage sur le prix que sur la qualité d'un produit.

par Alain Duhamel > dossiers@transcontinental.ca

Apres des années de présen-
ce tranquille dans le marché
des Etats-Unis, Demers Am-
bulances, de Beloeil, a décidé
de se lancer en grand.

I’arme principale de son
offensive commerciale ? La
Sprinter, une ambulance
construite en aluminium et
cn matériaux composites, est
plus légere et moins gour-
mande. Malgré ces atouts, la
partic n'était pas gagnée
d'avance. L'acheteur améri-
cainalaréputation de fonder
ses décisions sur le prix plutot
que sur d'autres critéres,
comme la qualité de fabrica-
tion ou la performance du
produit.

« Nous avons toujours voulu
¢tre différents et éviter le bas
de gamme. ITa donc fallu arri-
mer notre produit aun marché

« Il a fallu arrimer notre produit a un marche d'acheteurs
qui recherchent un produit moins cher », dit Alain Brunelle,
de Demers Ambulances. [Photo : Gilles Delisle|

d’acheteurs qui recherchent
un produit moins cher. La
Sprinter n'est pas notre mo-
dele le plus cotiteux, mais ce
n'est pas le meilleur marche
non plus », dit Alain Brunelle,

président de l'entreprise.
Loffensive s'est accompa-
gnée d'un plan de communi-
cation et de promotion, d'une
restructuration de I'équipe des
ventes, d'une présence accrue

ades foires commerciales, de
I'édition de nouvelles brochu-
res et du renouvellement du

portail Web.

Demers arecu en aott der-
nier ses vendeurs américains
a l'usine de Beleeil, question
de les familiariser avec l'en-
treprise et de leur présenter
sa gamme complete,

La Sprinter

Des ventes américaines
en hausse

Lentreprise finance 8 méme
ses liquidités cette impor-
tante opération d'expansion
vers le Sud. La quasi parité
des devises facilite I'achat
des chassis aux Etats-Unis,
mais cela force le fabrigquant
québécois a maitriser encore

miecux les cotts du contenu
canadien.

Le rendement de I'investis-
sement ne s'est pas fait atten-
dre. Par le passé, les ventes
aux Etats-Unis allaient de
60 a 85 unités. « Nous allons
faire micux deés cette année,
et nous pensons doubler
ce nombre l'an prochain »,
mentionne le président.

L'expansion en sol améri-
cains rapproche la PME de
son objectif de vendre 1 000
véhicules par an. Demers fa-
brique en moyenne 750 am-
bulances chaque année et
exporte dans une vingtaine
de pays, ce qui en fait le chef
de file canadien et le troisieme
en Amérique du Nord. Depuis
sa fondation, il y a un demi-
si¢cle, lentreprise a construit
15 000 ambulances. 1

bnc.ca/prixpme

EXCELLENCE
NATIONALE

La banque d’ici félicite les entrepreneurs d’ici pour leurs bonnes pratiques.

L’excellence mérite d’étre célébrée. Voila pourquoi, depuis 17 ans, Banque Nationale Groupe financier
souligne aussi 'excellence de sa clientéle d’affaires par le biais des Prix PME Banque Nationale.
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Un modele
de bonne
préparation

Loffensive du fabricant d"am-
bulances Demers aux Etats-
Unis ne peut découler que
d'une bonne préparation,
selon Karl Miville-de Chéne,
président-fondateur de Con-
sultation Contacts Monde,
une firme spécialisée dans la
formation et I'accompagne-
ment des exportateurs.

« C'estunmodele de bonne
préparation et de mise en
ceuvre d'une stratégie de pé-
nétration que l'on ne voit pas
assez souvent », dit-il.

Lentreprise a sirement bien
analvsé sa situation et
son marché. Sa stratégie est
claire : pénétrer le marché
américain avec un produit
phare et ne pas proposer tout
son catalogue.

La diversification des pro-
duits exportés pourrait étre
envisagée lorsque l'entreprise
aura pris racine dans ses
marchés. « Je me concentre-
rais sur un ou deux produits
gagnants. Si les ventes rap-
portent de bons bénéfices,
j'explorerai alors d’autres
possibilités. »

Demers Ambulances
construit a son usine de
Beleeil une gamme étendue
d’ambulances et en exporte
depuis pres de 40 ans dans
une vingtaine de pays. Mais
aux Etats-Unis, ot elle
est présente depuis quelques
années, les ventes demeu-
raient inférieures au potentiel,
dansun marché partagé entre
une bonne quarantaine de
fabricants de véhicules spé-
cialisés. La relance de la mar-
que se fait sur plusieurs fronts,
tant celui des salons commer-
ciaux que celui des médias
spécialisés de 'industrie.

« Il a vraiment mis toutes
les chances de con coté, men-
tionne M. Miville-de Chéne.
Il a fait venir ses vendeurs
a Beleeil pour leur montrer
tout ce qu'il sait faire. Clest
une initiative qui accroit la
confiance. »

«Son offensive est trés bien
structurée, ce qui est rare
chez nous. Nos exportateurs,
ajoute-t-il, improvisent en-
core beaucoup. Mais l'attitude
du “Allons-y-et-on-verra-
bien” ne marche pas. On de-
vrait le savoir. » A.D.

les affaires du 16 au 22 octobre 2010
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Les petites PME aussi peuvent innover

Développement de produits. Bio-Lub Canada, 9 employés, a mis au point des lubrifiants biodégradables, comme le WD-40.

par Aude Marie Marcoux > aude-marie.marcoux@transcontinental.ca

Michel Cordeau méne la
barre de sa petite entreprise
comme lorsqu’il était pilote
commercial: il regarde
ses instruments, analyse son
tableau de bord ct agit.

« Dans le cas de l'entreprise,
c'est un tableau de bord de fi-
nances, de mise en marché, de
taches aaccomplir. Je procede
par ordre d'importance ct,
maintenant, en collaboration
avec des personnes expéri-
mentées et (_l.'llnpt. tentes », dit
le président de Bio-Lub Ca-
nada, un manufacturier de
lubrifiants et de nettoyants a
base de maticres premieres
recyclées ourenouvelables et
biodégradables.

Apres une vingtaine d'an-
nées dans l'aviation, Michel
Cordeau achéte MC Pompage
qui récupere huile végétale.
Pendant presque deux ans, il

mene des recherches afin de
trouver comment maximiser
I'utilisation de Thuile vége-
tale. « Je voulais innover avec
I'huile végétale, lui donner
une deuxieme vie, ce qui
serait intéressant sur le plan
environnemental », dit-il.
[l choisit les biocarburants en
fondant Bio-Diesel Québec
en 2007

Mais les prix baissent et
M. Cordeau décide de concen-
trer ses activités dans les
lubrifiants, un domaine peu
exploité au Canada. Il fonde
Bio-Lub Canada en 2009,

Malgré des ressources fort
limitées - Bio-Lub compte
ncuf employés -, le dévelop-
pement de produits est le
fruit d'un travail d'équipe tis-
sée serrée entre M. Cordeau
et Daniel Leblance, chimiste
en charge du contréle de

érospatiale

\ Des fournisseurs
|/ locaux performants
a I'échelle mondiale

CONFERENCE er RESEAUTAGE
16 novembre 2010

1i7haigh
Complexe Bell (Brossard)

la qualité et cofondateur.

D’abord, le président de la
PME de Saint-Alexis-des-
Monts a procedé a une vaste
analyse marketing. « On a étu-
dié¢ les analyses faites aux
Etats-Unis et en Europe. Au
Québec, onaanalysé laclien-
tele, les conts, les produits
les plus utilisés et, surtout, les
plus polluants », dit-il. M. Cor-
deau a consulté les fiches
signalétiques et techniques
des produits chimiques trés
utilisés par la compétition,
en ayant en téte de les trans-
former en produits biologi-
ques. Il a ensuite approfondi
ses recherches pour vérifier
sil'idée serait rentable.

Les résultats en main, il
consulte Daniel Leblanc afin
de s'assurer de sa capacité
a fabriquer un produit dont
le rendement est ¢gal et la
qualité, meilleure, tout en
étant biosourcé, c'est-a-dire
dont le contenu est biologi-
que et non fossile. Siles pers-
pectives semblent favorables,
M. Leblanc teste et développe
le tout en laboratoire.

Cette méthode rigourcuse
apermis I'élaboration de trois
produits: un conditionneur

« Je me dis que mon travail de 70-80 heures par semaine vaut la peine, parce que je suis

en train de changer les choses. Ce n'est pas quelgue chose qui paraitra dans 30 ans,
dit Michel Cordeau, de Bio-Lub Canada. [Photo : Olivier Croteau]

maintenant »,

pour le carburant diesel, de
I'huile a chaine pour les scies
mécaniques ¢t un lubrifiant
tout usage, dans la méme
gamme que le WD-40, mais
biosourcé et biodégradable.
«Nous avons réussi a faire
une recette qui satisfait les
mémes standards, tout en
¢tant entierement biodégra-
dable en 28 jours », dit-il.

A partir de 13, le marketing.

«Nous sommes allés voir les
consommateurs un a un. J'en
ai fait, du terrain!» lance le
président.

Innover tout en dirigeant

Gérer un PME pose des défis
particuliers pour le gestion-
naire. Comment définir et
partager sa vision dans un
contexte de petite entreprise
qui lance de nouveaux pro-

on depollue

duits, en assure le suivi tout
enassumant la gestion quoti-
dienne? «Je suis un gars
d'équipe. Je n'aime pas trop
ordonner. J'aime mieux dire:
“onacaa faire, voici la brouet-
te, il v a cing pelles et un tas
de sable. Qui va m'aider a
pelleter? ™ dit-il.

«J'effectue une bonne partie
des tiches, je chapeaute beau-
coup, mais je dois faire

Une initiative de
\li
%
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Praportion des patrons de petites .d'entre eux trouvent difficile ~disent consacrer trop de temps
entreprises déclarant que, malgre les de seéparer vie professionnelle ala gestion des affaires courantes.
difficultés liées a la gestion d'une PME, et vie personnelle.
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sentiment d'accomplissement.

» confiance a mon équipe.
Il faut que je garde mon éner-
gie pour I'employer 13 ol se
trouve ma force, soit le déve-
loppement de marché. Je
dois, promouvoir mon pro-

duit aupres de la clientéle », el
ajoute-t-il.

Au début, la comptabilité
de l'entreprise est assurée par 17 AU 23 OCTOBRE 201 (
son épouse, Suzie Bolduc,
aujourd’hui affectée au ser-
vice a la clientéle. Au méme
moment, M. Cordeau suit des
cours en administration et
enhnancesaHEC et a Concor-
dia. Malgré des journées
commengant a 6 heures et se
terminant a 23 heures, les se-
maines sont trop courtes. 1l
a donc recours a quelques
consultants, notamment pour
le plan d'affaires et la mise en

i
.
o

t marché. « Je suis allé chercher

i- de l'aide & gauche et a droite,
s pour échapper a mon role
D de pompier!» ironise-t-il.

Aujourd’hui, le coté finan-
. cier, fiscal et administratif est

s entre les mains dAgnes Héau.
8 Celle-cia allumé les antennes

de M. Cordeau lors de son
> entretien d'embauche, en lui
- disant qu'elle souhaitait faire
> partie d'une jeune PME d’en-

vergure. C'est justement le
type d'attitude que recherche
'entrepreneur chez ses nou-
veaux employés. 1l analyse
d'abord lui-méme les curricu-
lums qu'il regoit et consulte
ses collegues, parce qu'une
nouvelle venue dans un
groupe de neuf personnes
ne passe pas inapercgue. En

et g PROPULSEZ VOTRE ENTREPRISE
~ INVESTISSEZ. INNOVEZ. DEVELOPPEZ.

M. Cordeau cherche surtout

avalider silarecrue aura les  § z
capacités de travailler dans : s L’Cntfepfeneur d'abord
une nouvelle entreprise en i

croissance.

Le plus grand défi de cette
petite entreprise qui innove
sur le plan environnemental
consiste a de changer les men-
talités, tant du coté de I'utili-
sateur que du gouvernement.
Ainsi, Michel Cordeau se re-
trouve a éduquer autant le L, ., = o +
mécanicien habinsé 3 sa ca- Prenez part aux activités organisées dans votre région! Canadid
nette de WD-40 depuis 20 ans

ue les instances gouverne-
gwnt;lles sur I'in;pormnce WWW.de.Cl/SPma l | 888 INFO BDC
d'instaurer des normes et une
réglementation en matiére COMMANDITAIRES
drutilisation de produits bio- NATIONAUX

logiques. « Je me dis que mon

travail de 70-80 heures par — BORDEN
. . e I e . LADNER
semaine vaut la peine, parce ) TP

adn 2
s i = BC «e» Radio-Canada
queje suB cltaln de changer Samson Bélair/Deloitte & Touche K C e d
les choses. Ce n'est pas quel-
que chose qui paraitra dans
30 ans, on dépollue mainte-

nant», dit Michel Cordeau. s




(A18)

série pme

Le tuyau TerraBrute: de lidée au marché

du 16 au 22 octobre 2010

Innovation. Ipex a mis en place un systeme de gestion du développement de produit en plusieurs étapes.

par Aude-Marie Marcoux@transcontinental.ca

Le systeme de tuyauterie pour
les municipalités mis au point
par Ipex, le TerraBrute CR,
permet d’installer des tuyaux
sans creuser de tranchée.
Une petite révolution dans

I'industrie. Cette innovation
permet de régler plusieurs
problémes liés au préassem-
blage et a I'étirement des
picces, et de gagner du temps
par le fait méme.

depuis 30 ans.

Joanne Roberts, baccalauréat
en génie mécanique,
Directrice générale
CORPORATION BAXTER

A Sherbrooke, Corporation Baxter
conjugue l'innovation au quotidien

Autre avantage: ce systéme
réduit les impacts sur l'envi-
ronnement par rapport aux
tuyaux réguliers. Par exem-
ple, I'installation du systéme
reliant les réseaux d'aqueduc
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economiques font tout pour

de la municipalité d’Oka
a ceux de Saint-Joseph-de-
la-Rive nécessitait de traver-
ser un boisé. Les travaux ont
pu étre réalisés sans couper
d’arbres.

» Le TerraBrute est le fruit d'un
travail de longue haleine
d’équipes dédiées a I'innova-
tion. « Nous avons des dépar-
tements dont le mandat uni-
que et exclusif est de trouver
desidées et de les développer.
La R-D et I'innovation sont
des facteurs importants de
la réussite de l'entreprise»,
assure Pierre Coulombe,
directeur principal des opé-
rations chez Ipex.

Débutons par le commen-
cement. Comment germe
une idée chez Ipex? « Nous
déterminons un besoin ou
une occasion d’'innovation. Le
besoin est parfois exprimé
par le client, parfois issu de
nos propres observations »,
affirme Younes Youssef, di-
recteur de développement de
produit, ingénierie.

Une fois 'occasion cernée,
une équipe multidisciplinaire
est mise sur pied. Elle regrou-
pe des employés du dévelop-
pement des affaires, des
ventes, de 'ingénierie, de I'ex-
ploitation et, au besoin, des
collaborateurs externes, Dans
le cas du TerraBrute, les ingé-
nieurs d’Ipex se sont associés
a des experts de I'University
of Western Ontario,

«Nous avons mis en place
un systéme de gestion de
développement des nouveaux
produits qui va de l'idée
originale i la fabrication, pour
s'assurer qu’'un projet ne
tombe pas entre deux
chaises », dit Adrian Paunes-
cu, ingénieur au développe-
ment de produit.

La liberté de penser

Ainsi, toute idée passe par
un processus au cours duquel
les instances décisionnelles,
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« Au départ, on regarde
toutes les ideées, mais un tri
seffectue en cours de route
afin d'augmenter les efforts
et les ressources pour les
projets gagnants. L objectif
est de les mettre au point
plus rapidement », dit
Pierre Coulombe, d'Ipex.
[Photo : Maude Chauvin]

séparées du processus de
développement, déterminent
la poursuite et les ressources
humaines et monétaires ac-
cordées au projet, étape par
ctape.

Cette méthode brime-t-clle
le flux d'idées? Au contraire,
nous dit-on. Les ingénieurs
d’Ipexontla liberté de penser
et d’avancer leurs propres
idées, ainsi que les moyens de
les vérifier. « Nous formons
un groupe d’ingénieurs dont
le seul mandat est de travailler
sur les produits de demain»,
indique M. Youssef. « Le pro-
cessus décisionnel par lequel
les ressources sont approu-
vées par étapes améne de
l'ordre et de la structure dans
le processus créatif. »

Démarche en entonnoir

Il s’agit d’'une démarche en
forme d'entonnoir. Premiére
étape: I'étude préliminaire.
Une petite équipe vérifie si
I'idée répond a certaines ques-
tions trés générales, comme
la viabilité commerciale, la
faisabilité technique, les diffi-
cultés potentielles, les besoins
en ressources, les investisse-
ments auxquels il faudrait
consentir. « Toutes les idées
ont droit a ce traitement. En- »




www.lesaffaires.com

» suite, on établit les priorités »,
précise M. Youssef.«Ily aun
processus naturel d’élimina-
tion dans ce systéme d’enton-
noir. Au départ, on regarde
toutes les idées, mais un tri
s'effectue en cours de route
afin d'augmenter les efforts et
les ressources pour les projets
gagnants. L'objectif est de
les mettre au point plus rapi-
dement», dit M. Coulombe.

Passer d'un concept au mar-
ché peut étre trés long. Lidée
du TerraBrute a été lancé en
2001, avant d'entrer dans une
phase de développement et
de validation en laboratoire.
«Lingénierie simultanée a
permis de réduire le temps
requis avant que le produit soit
prét a la mise en marché»,
explique René Lanteigne, di-
recteur de I'ingénierie de pro-
jet. Concrétement, cela s'est
traduit par deux processus
menés en parallele. Un ingé-
nieur était chargé de conce-
voir I'équipement qui servirait
a fabriquer le produit, tandis
que I'équipe du développe-
ment continuait son travail.

Comme il est destiné aux
municipalités, le produit a di
étre certifié pour répondre
aux normes de 'Association
canadienne de normalisation.
Une fois la certification obte-
nue, les chantiers pilotes ont
commencé ala fin de 2003.La
commercialisation comme
telle a débuté en 2004,

L'ingénierie de développe-
ment de produit n'est pas
terminée a la mise en marché.
Un second processus a été
lancé en 2007. La deuxiéme
génération de TerraBrute a
été commercialisée au début
de 2009. Le TerraBrute CR
résiste a la corrosion. §
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