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L’exportation, une affaire
stratégique

Par : André Laramée

Président et chef de la direction
Groupe CVTech inc.
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« Samedi le 1°" novembre 2008, La Presse publiait
un reportage sur la santé des PME québécoises.

— 98% de toutes les entreprises du Québec ont moins
de 100 employés;
— Les PME exportent surtout aux Etats-Unis;
— Les PME investissent en R&D :
¢ 4,6 milliards en 2007

* 9,5 % de plus qu’en 2006. Surtout commanditées par les
grandes multinationales soutenues par le gouvernement (ex.:
les pharmaceutiques)
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38,000 pertes d’emplois en 2007:
t Amélioration de la productivité;
| Ralentissement de I'économie américaine;

* De 2000 a 2005, la part du secteur manufacturier dans
I’économie québécoise a chuté de 23,57 % a 19,7 %;

« Par opposition, le secteur des services est passé de 60 %
a 65,17 %;

 La fluctuation du dollar est un casse-téte méme si de plus
en plus de PME se protégent en faisant du hedging.
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» Pourtant ce qui préoccupe le plus les
dirigeants du secteur manufacturier :

— La difficulté de recruter et de garder des
employés qualifiés.
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L’ERE DE LA
MONDIALISATION
EXPORTATIONS
| OPPORTUNITES | | RISQUES |
*  Nouveaux marchés; * Améne des changements:
*  Nouveaux fournisseurs; - Gest_ion;_
+ Rayonnement a I'entreprise. — Fabrication;
— Mise en marché;
— efc.
* Monnaies;
«  Culture;
« Etc.
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Se structurer en conséquence;

Bien connaitre le nouvel environnement:
— Social;

— Religieux;

— Culturel;

— Etc.

Bien connaitre son/ses clients;

S'assurer que notre produit/service réponde bien au besoin du client
et a 'usage auquel il est desting;

Se démarquer:

— Avantage technique;

— Prix;

— Qualité;

— Capacité de production;

— Service aprés-vente/support technique;
— Ete.
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—— GROUPE CVTECH
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GOUPE CVTECH Inc.
(Société de portefeuille)

MISSION
Créer de la richesse pour ses actionnaires

Savoir

Produits/services

Besoins clients

Pour lesquels ceux-ci
sont préts a payer un prix équitable
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* Diversification

- Le fait d’étre une société de portefeuille nous permet de
diversifier nos investissements et nos risques financiers;

- Equipes de gestionnaires différentes et dédiées;
- Plans d’affaire distincts;

- Secteur «véhicules» touché par la globalisation;
- Secteur «électrique» échappe a la globalisation.

» Savoir:

- Le savoir est I'élément principal sur lequel nous comptons
pour nous différencier et nous démarquer;

- Le savoir est aussi jalousement protégé et gardé «chez-
nous».
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* Valorisation du personnel

— C’est notre personnel qui crée le savoir collectif du groupe;

— C’est le méme personnel qui transforme ce savoir en
produits/services qui répondent aux besoins présents et
futurs de nos clients;

— C’est en permettant a notre personnel de se réaliser que
nous arrivons a le recruter et a le retenir.
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