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SOMMAIRE EXÉCUTIF 

ÉNONCÉ DU PROJET 

Le présent document met en avant les objectifs et avantages de la phase II du projet de Réseau 

de commercialisation numérique (ci-après « Réseau ») d’Alliance Métal Québec (ci-après 

« AMQ ») qui devrait s'amorcer en 2021, mais également les réalisations accomplies lors de la 

Phase I du projet Réseau AMQ.  

 

La phase I du projet, qui s’articulait autour de la collaboration, de la mise en commun de 

ressources spécialisées et de l’innovation dans le déploiement des efforts de commercialisation 

des vingt entreprises participantes, a été lancée en novembre 2018 et se terminera en décembre 

2020. La majorité des entreprises ont pu sentir et mesurer les effets positifs obtenus grâce au 

Réseau. 

 

En phase II, le Réseau aura bénéficié d’une année complète de mise en marché et d’une 

propulsion hors Québec importante, notamment à travers la plateforme LinkedIn sur laquelle plus 

de quelques milliers de contacts qualifiés auront été rejoints. Lors de cette seconde phase, une 

centaine de manufacturiers lanaudois pourront donc profiter de cette notoriété et de la portée du 

Réseau afin de leur permettre d’augmenter leurs parts de marché. 

 

AMQ et ses administrateurs conviennent donc que pour répondre efficacement à ces grands 

enjeux, la phase II du Réseau est l’un des plus importants chantiers identifiés dans la planification 

stratégique qui devront être réalisés dans un horizon à court terme. 

ÉTUDE DE MARCHÉ 

AMQ agit comme une pierre angulaire dans l’industrie de la fabrication métallique. Elle offre des 

occasions de réseautage, de partenariat et de meilleures pratiques avec des gens d’affaires. Elle 

propose (1) la validation du positionnement de l’entreprise et de sa stratégie de développement 

de marchés; (2) la validation des marchés potentiels, l’identification d’opportunités et de 

meilleures pratiques; (3) l’analyse du vocabulaire technique afin de maximiser le référencement 

dans les deux langues (français et anglais); (4) le profilage sommaire de la clientèle, l’évaluation 

de la demande potentielle par secteur et l’identification de concurrents; (5) la mise en place d’un 

plan d’action à court terme. 

STRATÉGIE DE MARKETING 

La stratégie clé d’AMQ est (1) d’identifier et de prioriser des objectifs d’affaires suivis (augmenter 

les ventes, la notoriété, faire connaître les produits ou services, etc.); (2) d’effectuer l’examen des 

principales tendances mondiales sur le secteur de l’entreprise; (3) de définir une proposition de 

valeur; (4) d’élaborer un plan de commercialisation ayant comme assise le développement des 

affaires par le biais d’outils/tactiques numériques; (5) d’intégrer, s’il y a lieu, le plan dans le plan 
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stratégique de développement global de l’entreprise et prévoir les coûts de la mise en œuvre de 

la stratégie de commercialisation (développement d’affaires et autres besoins en outils 

numériques). 

RÉSUMÉ FINANCIER 

Vous référer à la section COÛT ET FINANCEMENT DU PROJET pour prendre connaissance 

du budget prévisionnel.
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PROFIL D’ALLIANCE MÉTAL QUÉBEC 

APERÇU 

Alliance Métal Québec soutient le développement de l’industrie de la fabrication métallique en 

prenant le virage de la valeur ajoutée, de l’innovation technologique et de la croissance des 

marchés. Les créneaux appuient la synergie entre les divers acteurs et favorisent le 

développement de projets collaboratifs et innovants afin de permettre autant aux entreprises qu’à 

l’industrie d’occuper le premier plan au Québec et à l'international. 

HISTORIQUE 

Le créneau d’excellence « Structures complexes et composantes métalliques » a été fondé le 

3 décembre 2007 dans le but de créer un pôle de compétences duquel découleront des alliances 

stratégiques entre les entreprises lanaudoises œuvrant dans ce secteur, des retombées 

financières majeures, autant pour les entreprises donneuses d’ordres que pour les compagnies 

sous-traitantes, et des retombées économiques significatives sur le PIB de la région. 

 

En 2009, le périmètre du créneau a été élargi et quatre axes d’intervention ont été ciblés : la 

formation de la main-d’œuvre, le développement des marchés, l’innovation et les alliances 

stratégiques. Jusqu’à maintenant, les retombées de cette restructuration ont été très positives 

pour le créneau, lui permettant de mieux développer l’ensemble de la région et de se démarquer 

en tant que leader au Québec. 

 

Dans le but de promouvoir une image de marque qui dépasse les frontières de la région de 

Lanaudière, le créneau d’excellence « Structures complexes et composantes métalliques » est 

maintenant reconnu sous le nom d’Alliance Métal Québec (AMQ) depuis février 2013. 

RETOMBÉES DU CRÉNEAU 

Du 1er avril 2014 au 31 mars 2019, les actions du créneau ont généré des investissements de 

3,07 M$, dont près de 50 % provenaient du secteur privé. Près de 125 organisations ont participé 

aux activités d’AMQ pendant cette période.  

 

En juillet 2019, le ministère de l’Économie et de l’Innovation (MEI) dépose son rapport 

d’évaluation du créneau pour la période du 1er avril 2014 au 31 mars 2019. L’évaluation est basée 

sur la pertinence, l’efficacité et les effets du créneau. Les conclusions du Ministère sont 

éloquentes : « La pertinence du créneau est jugée très convaincante. AMQ réussit à mobiliser les 

entreprises et les organisations dans des activités et des projets dont les résultats ont une portée 

collective dans sa filière et sa région. » Traitant de l’efficacité et des retombées, elles sont 

également jugées satisfaisantes. « Le plan d’action a été réalisé à un niveau très acceptable de 

même que les retombées du créneau. » 
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À ce jour, nombre d’entreprises ont obtenu un succès commercial significatif grâce au créneau. 

Elles ont accéléré leur croissance et développé d’importants partenariats avec d’autres 

entreprises. Pour les aider dans leur représentation à l’international, Alliance Métal Québec a mis 

sur pied des projets comme XportVR, un projet de création d’outils de commercialisation en 

réalité virtuelle, le projet de Social Selling avec LinkedIn qui vise à créer des opportunités 

d’affaires et à générer des ventes à travers le développement de relations basées sur l’échange 

et les interactions. En retraçant les faits saillants du bilan des cinq dernières années, on peut dire 

qu’AMQ a déjà jeté les bases de ce qui sera au cœur de ses actions pour les cinq prochaines 

années, notamment par le projet-phare du Réseau de commercialisation numérique qui entrera 

dans une nouvelle phase avec une deuxième cohorte d’entreprises et le développement d’une 

offre de services mutualisés plus étendue. 

Gestion 

Au début de 2020, les membres du conseil d’administration et la permanence d’AMQ se sont 

rencontrés à plusieurs reprises pour amorcer les travaux menant à la planification stratégique du 

secteur et de l’organisation. Soulignons que c’est dans le contexte de la pandémie de la COVID-

19 que les travaux de la planification stratégique se sont conclus. Aujourd’hui, l’organisation peut 

compter sur cet outil de planification et de mobilisation pour la période 2020-2025. 

 

Lors de ce processus de réflexion stratégique, il a été clairement identifié que les enjeux 

principaux de nos entreprises résident dans leur capacité à se transformer pour innover, à 

développer de nouveaux marchés, à attirer et retenir de la main-d’œuvre et à être performantes 

dans un univers de plus en plus numérique. 

 

AMQ et ses administrateurs conviennent donc que pour répondre efficacement à ces grands 

enjeux, la phase II du Réseau est l’un des plus importants chantiers dans la planification 

stratégique qui devront être réalisés dans un horizon à court terme.  

Mission 

La mission d’AMQ est de créer des synergies entre les entreprises du secteur dans le but de 

régler des problématiques communes et d’accompagner les entreprises dans leurs démarches 

de transformation. 

Vision 

Être le partenaire incontournable des entreprises du secteur dans leur transformation. 
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Valeurs 

Les valeurs d’AMQ sont composées de quatre piliers : 

- Respect, collaboration et travail d’équipe 

- Avant-gardisme et innovation 

- Proximité et accessibilité 

- Engagement et proactivité 

Adhésion des membres 

Au cours des dernières années, AMQ a cumulé près de 100 entreprises membres. Le taux 

d’adhésion représente plus de 40 % des entreprises du secteur dans Lanaudière qui contribuent 

pour plus de 50 % du PIB généré par l’industrie de la fabrication métallique industrielle. Le 

créneau regroupe les entreprises lanaudoises, peu importe leur taille, spécialisées dans les 

ouvrages fabriqués à partir de plaques ou de profilés de gros calibre qui nécessitent une 

transformation ou un usinage particulièrement complexe. 

Mandat 

AMQ, créneau d’excellence, soutient le développement de l’industrie de la fabrication métallique 

en prenant le virage de la valeur ajoutée, de l’innovation technologique et de la croissance des 

marchés. Les créneaux appuient la synergie entre les divers acteurs et favorisent le 

développement de projets collaboratifs et innovants afin de permettre autant aux entreprises qu’à 

l’industrie d’occuper le premier plan au Québec et à l’international. 

SECTEUR DE LA FABRICATION MÉTALLIQUE DANS LANAUDIÈRE 

PROFIL DE L’INDUSTRIE 

Le créneau regroupe principalement les entreprises exportatrices de la fabrication métallique de 

plus de dix employés. La filière inclut la fabrication de produits métalliques, la fabrication de 

machines et la fabrication de matériel de transport, respectivement les codes SCIAN 332, 333 et 

336. 

Sur 603 manufacturiers de Lanaudière, le secteur de la fabrication métallique représente le 

principal secteur d’activité industrielle de la région, avec près de 1/3 des entreprises. 
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La région, avec plus de 200 entreprises, compte : 

- 59 entreprises fabricants de produits finis 

- 34 ateliers d’usinage 

- 20 ateliers de produits architecturaux et d’éléments de charpente métallique 

- 15 ateliers d’estampage 

 

87 exportent 163 ont moins de 

50 employés 32 comptent plus 

de 50 employés 

 

Lanaudière est la 5e région dans le classement québécois à compter le plus grand nombre 

d’établissements du secteur. 

SECTEUR DE LA FABRICATION MÉTALLIQUE AU QUÉBEC — EN CHIFFRES  

88 330 emplois salariés en 2016 (environ 25 % de l’ensemble du secteur manufacturier). 

 

SECTEUR D’ACTIVITÉ VARIABLE 2001 2006 2011 2016 
ÉCART 

 2001-2016  (%) 

Scian 332 — fabrication de 

produits métalliques 

Personnes 

occupées 
41 955 43 150 38 085 40 510 -3,4 

Scian 333 — fabrication de 

machines 

Personnes 

occupées 
28 700 28 510 29 420 28 260 -1,5 

Scian 336 — fabrication de 

matériel de transport (excluant 

SCIAN 3364) 

Personnes 

occupées 
23 710 22 045 18 060 19 560 -17,5 

Ensemble de la FMI 

Personnes 

occupées 
94 365 93 705 85 565 88 330 

-6,4 
Variation 

en % 
— -0,7 -8,7 3,2 

 

Ensemble du secteur 

manufacturier (excluant la FMI) 

Personnes 

occupées 
502 895 446 925 365 105 347 715 

 

-30,9 

Variation 

en % 
— -11,1 -18,3 -4,8 

Sources : PERFORM diagnostic sectoriel de la FMI 2015-2019 
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Trois secteurs dominent nettement le palmarès : 

1. Fabrication de produits métalliques (332) — 40 510 emplois 

2. Fabrication de machines (333) — 28 260 emplois 

3. Fabrication de matériel de transport (336) — 19 560 emplois 

 

En juin 2016, Statistiques Canada chiffrait à 3 223 le nombre d’établissements dans l’industrie de 

la fabrication de produits métalliques au Québec. On comptait : 

1 889 Établissements de fabrication de produits métalliques (332) — 58,6 % 

955 Établissements de fabrication de machines (333) — 29,6 % 

379 Établissements de fabrication de matériel de transport (336) — 11,8 % 

 

En fonction des sous-secteurs de la FMI, la valeur des exportations en 2017 se décortiquait ainsi : 

2,4 G$ Fabrication de produits métalliques — hausse de 5,6 % par rapport à 2016 

7,5 G$ Fabrication de machines — en progression de 11 % 

4,1 G$ Fabrication de matériel de transport (excluant la fabrication de produits aérospatiaux 

et leurs pièces, soit un montant quasi similaire à l’année précédente) 

CONTEXTE DU PROJET 

En décembre 2015, dans le cadre des conférences stratégiques d’AMQ, une présentation sur le 

salon virtuel mis en place par le Pôle d’excellence québécois en transport terrestre a eu lieu. Cet 

outil de développement de marché semblait prometteur, mais les entreprises ne désiraient pas 

aller de l’avant avec cette technologie. Les membres d’AMQ ont alors décidé de créer un comité 

de travail afin de développer leur propre projet. Aux termes de plusieurs rencontres de création, 

d’information et d’échanges, les membres d’AMQ identifient comme une priorité, l’outillage des 

entreprises manufacturières en matière de positionnement et de commercialisation numérique et 

la nécessité de développer un projet collaboratif. 

Les principaux constats s’articulaient autour du manque d’investissement de la part des 

entreprises ou d’une mauvaise orientation de ces investissements, et ce, en raison de l’absence 

de connaissance des opportunités, de l’insuffisance de ressources et du manque de temps. 

L’objectif du comité était donc de créer un projet autour du développement Web d’AMQ afin d’offrir 

aux membres des outils performants et des ressources mutualisées qui allaient pallier les lacunes 

identifiées. Ainsi se développe l’idée du Réseau de commercialisation numérique, qui a pris son 

envol en novembre 2018. 
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Image de marque 

 

Le Réseau est maintenant muni d’une image de marque forte et distinctive, digne des grands 

regroupements commerciaux. Voici une liste des éléments développés : 

- Identité visuelle  

- Nom 

- Slogan 

- Proposition de valeur 

- Conception-rédaction 

 

À noter que la marque Metal Manufacturing Alliance a été enregistrée comme identification 

officielle autant sur le marché canadien qu’américain. 

Le Québec sur pause 

Depuis la mi-mars 2020, c’est dans un contexte sans précédent, celui de la pandémie de la 

COVID-19, que s’est déroulée la phase I du projet qui n’en était qu’à quelques mois d’existence. 

Sans préavis, presque toutes les entreprises du Québec ont dû cesser leurs opérations, mettre à 

pied plusieurs employés et jongler avec leurs finances afin d’éviter la fermeture. 

Dans le contexte de cette crise sanitaire mondiale, plusieurs manufacturiers ont vu leurs chaînes 

de valeurs grandement atteintes, voire paralysées. Des événements notoires du milieu ont 

également été reportés, affectant les relations d’affaires. Évidemment, les déplacements 

interpays et interrégions étant défendus, il n’est pas question de voyager pour aller rencontrer 

des clients ou encore participer à une foire commerciale. 
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Le moins que l’on puisse dire, c’est que dans de telles conditions, l’avenir comporte évidemment 

son lot d’incertitudes. Travaillant auprès de différents acteurs de l’industrie, AMQ a compris 

l’importance d’agir. Forcément, le projet du Réseau s’est adapté. AMQ a donc intensifié sa 

présence auprès des entreprises pour les aider à comprendre les différents programmes d’aide 

gouvernementaux et contribuer à redéfinir une partie des bases sur lesquelles elles allaient 

s’appuyer pour la reprise de leurs activités. 

Transition vers la phase II 

La première phase du projet s’articulait autour de la collaboration, de la mise en commun de 

ressources spécialisées et de l’innovation dans le déploiement des efforts de commercialisation 

des vingt entreprises participantes. La majorité d’entre elles ont pu sentir et mesurer les effets 

positifs obtenus grâce au Réseau. Elles ont accéléré leur croissance, développé d’importants 

partenariats avec d’autres entreprises, mais surtout, elles ont pu optimiser leur positionnement et 

leur accessibilité numérique. 

En phase II, le Réseau aura bénéficié d’une année complète de mise en marché et d’une 

propulsion hors Québec importante, notamment à travers la plateforme LinkedIn sur laquelle 

quelques milliers de contacts qualifiés auront été rejoints. Lors de cette seconde phase, une 

centaine de manufacturiers lanaudois pourront donc profiter de cette notoriété et de la portée du 

Réseau afin de leur permettre d’augmenter leurs parts de marché. 

Pour la plupart de ces participants, l’accompagnement se poursuivra alors qu’une seconde 

cohorte de vingt entreprises viendra se greffer pour la phase II du projet. Forte de l’expérience 

acquise lors de la première édition, la phase II sera notamment bonifiée par l’amélioration 

technologique de la plateforme commune et d’une offre de services mutualisés plus étendue. 

Répartition de l’accompagnement des entreprises de la région de 

Lanaudière 

 

Accompagnement 

de base 

Accompagnement 

intermédiaire 

Accompagnement 

supérieur 

40 à 60 entreprises 30-40 entreprises 30 entreprises 
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PROJET 

DESCRIPTION 

Le Réseau est essentiellement une démarche structurante qui vise à faciliter l’acquisition de 

mandats de manière organique en positionnant les entreprises québécoises sur les marchés 

internationaux. C’est une initiative innovante qui permet aux entreprises de maximiser leur 

investissement, d’apprendre et d’évoluer dans une structure collaborative efficace qui tient 

compte de leur réalité d’entrepreneur. C’est un véhicule bidirectionnel puissant, de l’analyse de 

marché par une veille personnalisée et un positionnement individualisé et de groupe en constante 

évolution technologique générant du contenu en continu. En résumé, le Réseau d’AMQ permet 

de mutualiser des ressources en services directs aux entreprises participantes afin de répondre 

adéquatement à leurs besoins et de faciliter leur passage dans l’ère de la commercialisation 

numérique. 

Plateforme de commercialisation numérique 

AMQ propose un projet numérique qui permet de mettre en valeur les entreprises adhérentes et 

d’optimiser leur positionnement et leur accessibilité numérique. Muni d’un puissant système de 

gestion d’indicateurs de performance ciblés et d’une optimisation pour moteurs de recherche 

avancée, cette plateforme Web sert d’outil de démarchage extraterritorial, idéal pour les 

délégations du Québec dans le cadre d’une mission ou lors d’échange avec influences externes 

ainsi que de banque d’informations pour les entreprises. 

 

À la suite d’un partenariat avec la jeune entreprise québécoise GRAD4, la plateforme sera 

nouvellement enrichie d’un outil de sous-traitance automatisé permettant le rapprochement entre 

les entreprises qui ont des besoins de fabrication (donneurs d’ordres) et les fournisseurs qui ont 

des capacités de fabrication en usinage CNC, métal en feuille et mécanosoudé. 

 

Cette nouveauté s’inscrit parfaitement dans l’axe 2 (commercialisation) de la planification 

stratégique 2020-2025 d’AMQ qui est orienté vers le développement de marché hors Québec. 

C’est également une mise en valeur des expertises québécoises face à nos voisins du Sud, et 

ce, à travers un processus de développement des affaires professionnel, technologique et 

efficient. 

 

C’est dans une optique de génération de liens entrants (inbound marketing) que cette plateforme 

se trouve au cœur du projet. C’est donc dire que le Réseau tisse une vaste toile entre les 

différents sites des entreprises, des partenaires et des institutions. 

 

Pour le Québec, cela représente une excellente opportunité pour alimenter son secteur 

manufacturier avec un volume d’affaires étrangères et ainsi augmenter sa balance commerciale 

dans un secteur-clé de son économie. 
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Spécifications techniques 

En phase II viendra s’ajouter la fonctionnalité décrite précédemment, soit une plateforme 

automatisée de gestion de la sous-traitance. Cet outil permet aux donneurs d’ordres de déposer 

une demande de soumission auprès de plus d’une centaine de sous-traitants préqualifiés, 

facilitant du même coup la recherche de sous-traitants. 

 

La plateforme développée lors de la phase I du projet utilisait des technologies et des 

fonctionnalités d’avant-garde en lien avec des objectifs d’affaires tels que la collecte de données 

démographiques, l’optimisation de la présence, la diffusion et le partage de contenu et bien 

d’autres comme : 

- Système de gestion de contenu Open-Source (langage PHP) 

- Interface de gestion et d’utilisation adaptative (responsive — mobile first) 

- Gestion de contenu bilingue 

- Intégration d’indicateurs de performance ciblés 

- Intégration de Leadfeeder (logiciel de suivi des visiteurs) 

- Intégration Google Analytics 

- Intégration Google Tag Manager 

- Fonctionnalités de partage optimisé pour les réseaux sociaux 

- Balises open graphe d’affichage rapide (Accelerated mobile page) 

- Optimisation avancée pour les moteurs de recherche 

- Standards d’accessibilité W3C (World Wide Web Consortium) 

- Concept de navigation positive 

- Appels à l’action ciblés 

- Gestion des mises en valeur en vedette et des alertes 

- Préparation des contenus automatisés pour l’envoi d’infolettres (utilisateur et/ou entreprise) 

- Intégration de Sales Navigator (social selling) 

Fonctionnalités utilisateur 

L’interface ergonomique et conviviale, conçue comme une application, facilite l’accès à 

l’information pour les utilisateurs de tout type. La mise en valeur des entreprises et des contenus 

se fait de manière réfléchie, toujours en lien avec les objectifs d’affaires : 

- Moteur de recherche intelligent 

- Filtration, triage et classement des entreprises 

- Filtration, triage et classement des contenus d’actualité 

- Consultation de contenu croisé (contenu similaire recommandé) 

- Inscription à une infolettre 

- Expérience utilisateur recherchée 

- Navigation optimisée pour les mobiles 

- Outils de sous-traitance automatisés  
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Avantages pour les usagers 

Il s’agit d’une plateforme simple et conviviale qui permet de présenter les entreprises membres 

et de créer un écosystème de liens référents (inbound marketing). Les outils de performance, 

dont est muni le répertoire, permettent de créer des audiences, de faire des relances stratégiques 

et du placement ciblé. Cette plateforme a été développée en intégrant l’expertise de conseillers 

d’Export Québec. AMQ désire positionner le Réseau comme un outil essentiel qui facilite la 

recherche d’entreprises par les clients et délégués sur le terrain. 

 

La plateforme commune offre aux clients potentiels, rejoints entre autres par des stratégies de 

référencement, la possibilité d’identifier des intervenants clés en fonction de besoins spécifiques. 

Ce répertoire permet le classement des entreprises selon des critères tels que les expertises, la 

taille, la situation géographique, les certifications, le catalogue de leurs produits et autres. 

 

Le répertoire a été développé et son amélioration continue sera assurée par la participation d’un 

comité d’experts composé d’entreprises et de professionnels (Export Québec, ORPEX et autres) 

et sera prévu pour une utilisation par les délégations du Québec, du Canada et de Passeport Affaires 

offert par Desjardins Entreprises pour accompagner les entreprises dans leur développement à 

l’international. Ce nouveau service s’appuie sur un réseau de partenaires fort de trente ans 

d’expertise et réparti sur les cinq continents. 

ÉTAPES DE DÉVELOPPEMENT DU PROJET 

MÉTHODE D’INTERVENTION D’AMQ 

Le projet est orienté de façon à s’adapter aux besoins de chaque entreprise. À titre d’exemple, si 

une entreprise dispose déjà de ressources internes pouvant réaliser l’une ou l’autre des étapes 

prévues dans le déploiement du projet, les heures allouées à cette ou ces étapes sont 

redistribuées selon les besoins. Les étapes suivantes s’échelonnent sur une période de 36 mois. 

À noter qu’il y a plusieurs types d’interventions et certaines sont uniques parce qu’elles sont 

en lien avec l’analyse de la situation de l’entreprise et l’ajout de nouvelles technologies au 

Réseau. Les autres étapes sont liées au fonctionnement en continu du Réseau, incluant la 

plateforme. Ci-dessous, la liste de ces étapes et interventions :  
 

1) Étude de marché/opportunités Unique 

2) Plan marketing/stratégique de commercialisation Unique 

3) Test de performance (benchmark) numérique Unique 

4) Élaboration des différents personas Unique 

5) Plan de communication En continu 

6) Plan de veille stratégique Unique 

7) Audit numérique et recommandations Unique 

8) Plan d’action Unique 

https://www.desjardins.com/entreprises/services-internationaux/passeport-affaires/index.jsp
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9) Intégration des entreprises à la plateforme commune (fiche 

d’entreprise) 

Unique 

10) Photos et vidéos  Unique 

11) Veille mensuelle Mensuel 

12) Création et diffusion de contenu En continu 

13) Prise en charge LinkedIn En continu 

14) Recherche et identification d’opportunités de marché En continu 

15) Analyse de performance En continu 

16) Rencontre de suivi Au besoin 

17) Amélioration de la plateforme commune En continu 

18) Plan marketing Réseau (plateforme) En continu 

 
AMQ a regroupé ses champs d’intervention en deux groupes : 

1- Les ressources mutualisées/accompagnement individualisé/implantation 

2- Suivi en continu 

RESSOURCES MUTUALISÉES/ACCOMPAGNEMENT INDIVIDUALISÉ/ 

IMPLANTATION  

Étude de marché/opportunités 

- Validation du positionnement de l’entreprise et de sa stratégie de développement de 

marchés. 

- Validation des marchés potentiels, identification d’opportunités et de meilleures pratiques. 

- Analyse du vocabulaire technique afin de maximiser le référencement dans les deux 

langues (français et anglais). 

- Profilage sommaire de la clientèle et évaluation de la demande potentielle par secteur. 

Identification de concurrents et de leurs avantages. 

- Mise en place d’un plan d’action à court terme. 

Plan marketing/stratégique de commercialisation 

- Identification et priorisation des objectifs d’affaires suivis (augmenter les ventes, la 

notoriété, faire connaître les produits ou services, etc.). 

- Examen des principales tendances mondiales sur le secteur de l’entreprise.  

- Définition d’une proposition de valeur. 

- Élaboration d’un plan de commercialisation ayant comme assise le développement des 

affaires par le biais d’outils/tactiques numériques (site Web, réseaux sociaux, répertoires, 

salons virtuels, présentations virtuelles). 
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- Intégration, s’il y a lieu, du plan dans le plan stratégique de développement global de 

l’entreprise et prévision des coûts de la mise en œuvre de la stratégie de 

commercialisation (développement d’affaires et autres besoins en outils numériques). 

Test de performance (benchmark) numérique 

- Validation de la stratégie numérique de l’entreprise par un exercice de comparaison avec 

les sites Web concurrents (messages, positionnement, présence, mots-clés utilisés, 

fréquence de publication, clientèles intéressées). 

- Comparaison des performances des meilleures entreprises d’un même secteur 

d’activités. 

- Positionnement de l’entreprise par rapport à ses concurrents. 

- Identification des bonnes pratiques, des stratégies de Webmarketing et des outils digitaux 

utilisés ou non par la compétition. 

- Création d’une grille comparative. 

Élaboration des différents personas 

- Analyse et élaboration du persona ou des personas (cible/utilisateur) par secteur de 

marché et en fonction des dynamiques de marché. 

- Mise en place d’une stratégie de « inbound marketing ». 

- Création de contenus et de messages sur mesure, adaptés aux attentes de la cible. À 

noter également que ces personas serviront à la création d’un persona (Réseau).  

Plan de communication 

- Collecte d’informations et recherche par l’entremise d’un questionnaire afin d’élaborer le 

profil, la stratégie ainsi que les spécifications des communications à rédiger. 

- Analyse afin de fixer les objectifs de communication. 

- Rédaction d’un calendrier éditorial établissant les thèmes à traiter, les dates de rédaction 

et de diffusion ainsi que les canaux à utiliser. 

 

Plan de veille stratégique 

- Sensibilisation et prise en compte des besoins en termes de veille (commerciales : 

tendances, compétiteurs, clients potentiels, etc.). 

- Élaboration d’une stratégie de veille en continu en utilisant les bons algorithmes de 

recherche et alignée sur les objectifs d’affaires de l’entreprise. 
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Audit numérique et recommandations 

Diagnostic permettant d’évaluer l’efficacité et la maturité technologiques des sites Web existants 

des entreprises participantes. Cette évaluation permettra d’établir des recommandations afin de 

maximiser cet outil numérique, le tout aligné sur la stratégie de mise en œuvre du Réseau.  

Plan d’action 

Le plan d’action sera un document guide remis aux entreprises incluant les analyses et les 

solutions apportées en collaboration avec les différents intervenants du projet. Toutes les étapes 

identifiées précédemment en feront partie intégrante. Également, inclus à ce plan, l’identification 

des intervenants, les périodes d’interventions ainsi qu’un guide sur les bonnes pratiques (médias 

sociaux, site Web, etc.). 

Intégration des entreprises à la plateforme commune 

La plateforme commune offre aux clients potentiels rejoints, entre autres, par des stratégies de 

référencement, la possibilité d’identifier des partenaires d’affaires en fonction de besoins 

spécifiques. Par le biais d’une fiche d’entreprise hautement détaillée, ce moteur de recherche 

permettra le classement des membres selon des critères tels que les expertises, les équipements, 

les produits fabriqués et les services de sous-traitance, les certifications et autres. 

 

Cette étape consiste donc à bâtir la fiche personnalisée de l’entreprise incluant photos, vidéos, 

proposition de valeur, catalogue de produits, etc., le tout en français et en anglais. Pour les sous-

traitants, cette étape inclut l’intégration à l’outil de sous-traitance automatisée. 

Photos et vidéos 

Création et intégration de visuels de qualité permettant de décrire la raison d’être de l’entreprise, 

ses produits-phares (ou services) ou tout autre sujet susceptible de capter rapidement l’attention 

des internautes, le tout en lien avec la stratégie du Réseau. L’impact visuel a une importance 

primordiale lors des dix premières secondes de visite d’un site. C’est souvent à ce moment que 

l’internaute décidera de rester ou non. 

SUIVI EN CONTINU 

Veille mensuelle 

Bulletin mensuel personnalisé de nouvelles commentées, la veille commerciale est effective en 

permanence. Les ressources spécialisées informent les entreprises individuellement sur les 

différentes opportunités, les appels d’offres, les changements dans l’industrie et les innovations 

technologiques, le tout en lien avec son plan de veille stratégique. 

 

S’assurer d’un processus automatisé permettant le tri des informations pertinentes et fiables sur 

un domaine défini (commercial : tendances, compétiteurs, clients potentiels, etc.) (technique : 
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normes et standards, brevets, innovation). Mise en place d’un outil « push » (les informations qui 

peuvent vous intéresser vous sont envoyées ou sont automatiquement listées et prêtes pour 

consultation). 

Création et diffusion de contenu 

Grâce au plan de communication, du contenu original sera créé. Par la suite, ce contenu sera 

validé, traduit et diffusé par l’équipe du projet sur la plateforme du Réseau, sur le site Web de 

l’entreprise et sur les différents médias sociaux. Cette étape permettra à l’entreprise d’avoir un 

site Web continuellement à jour avec un minimum d’interventions. 

En accord avec les objectifs de la stratégie numérique et le plan de commercialisation de 

l’entreprise, certains contenus seront publiés exclusivement sur les médias sociaux selon les 

audiences clés et les algorithmes des médias sociaux. Le contenu devra être pertinent et 

engageant. Il sera également important d’en mesurer la performance régulièrement. 

Prise en charge LinkedIn 

En utilisant l’outil « Sales Navigator », le Réseau d’AMQ et les entreprises participantes ont et 

auront accès à de l’information de veille compétitive sur les clients actuels, les clients potentiels, 

les partenaires/collaborateurs ainsi que sur leur compétition permettant de mieux réagir au 

marché et de rester compétitifs. Une formation et un accompagnement à propos du « Social 

Selling » à travers LinkedIn en sont le résultat. Ce nouveau projet permet aux entreprises 

d’accroître leur portée sur la plateforme LinkedIn et de rejoindre jusqu’à quelques milliers de 

CONTACTS QUALIFIÉS afin d’augmenter leurs parts de marché!   

 

Afin d’atteindre cet objectif, une application cloud sera utilisée. Cette application est dotée 

d’intelligence artificielle capable de mieux positionner ses clients sur le réseau d’affaires LinkedIn 

comme spécialiste et professionnel d’un secteur d’activité de façon à̀ générer de nouveaux clients 

potentiels/candidats d’affaires qualifiés.  

La formation et l’accompagnement personnalisés sont une opportunité pour les entreprises de 

créer du référencement naturel vers leur site Web et : 

- De maîtriser la base de données (LinkedIn c’est 610 millions de comptes!) 

- D’être plus efficace 

- De générer des résultats 

- D’avoir accès à des données capitales 

Recherche et identification d’opportunités de marché 

Recherche d’opportunités sur les marchés identifiés, salons virtuels, plateformes d’appels d’offres 

publics, alliance avec d’autres associations, mises en relations, etc. 
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L’équipe Réseau fera également des démarches personnalisées auprès de clients potentiels 

ayant été préalablement identifiés par la surveillance Web en continu grâce aux différents logiciels 

utilisés, dont « Leadfeeder » et « Visitor Queue ». 

Analyse de performance 

Toute action sur les réseaux sociaux doit refléter les objectifs de l’entreprise. Ces derniers varient 

selon le fonctionnement de chaque entreprise. Cependant, quels que soient les objectifs ou la 

stratégie, les outils d’analyse des réseaux sociaux doivent fournir, en permanence, les indicateurs 

pertinents pour valider les résultats des différentes actions liées au projet. À cet effet, un rapport 

mensuel, incluant analyse et recommandations des outils numériques, sera remis aux entreprises 

et permettra d’identifier les visiteurs (Leadfeeder) ainsi que la performance, le suivi de 

marque/compétiteurs, traqueurs de médias sociaux, audits liens entrants et analyses SERP (Sem 

Rush). 

Rencontres de suivi 

Des rencontres de mise à niveau permettront de mesurer la performance des actions, de réviser 

le positionnement et la concurrence et d’émettre des recommandations. Cette activité favorisera 

l’évolution en continu du plan d’action. 

Amélioration de la plateforme commune 

YAPLA 

Voici la liste des améliorations techniques proposées par le porteur de la plateforme du Réseau 

d’AMQ pour la phase II du projet : 

- Amélioration graphique (intégration) : animation sur les images des articles et des logos 

d’entreprises (zoom in and zoom out), animation dans la barre de recherche générale, lecture 

des vidéos des fiches en grand écran. 

- Synchronisation des attributs du référentiel membres : pouvoir synchroniser dans l’infolettre 

tous les champs personnalisés créés dans la fonctionnalité « membres » (exemple : mots-

clés, domaine, etc.) afin de pouvoir cibler facilement et efficacement les destinataires des 

infolettres. Actuellement, la synchronisation se fait sur les groupes système. 

- Évolution du moteur de recherche dans le but d’accroître ses performances et sa rapidité. 

- Augmentation des possibilités de SEO. 

- Intégration de la configuration de données structurées de Google. Objectif : accroître le 

référencement des fiches de membres. Pour en savoir plus, voir 

https://developers.google.com/search/docs/guides/intro-structured-data?hl=fr. 

- Ajout de la possibilité de configurer le SEO de chacun des articles comme il est possible de 

le faire actuellement avec les pages. Ainsi, le référencement des articles se fera sur deux 

volets : le contenu des articles et sur ce nouveau paramétrage. 

- Développement d’un module sur mesure dans « Infolettre » pour le partage rapide et efficace 

de l’article. 

https://developers.google.com/search/docs/guides/intro-structured-data?hl=fr
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- Ajout d’une fonctionnalité permettant la gestion des options d’adhésion en cours d’année. 

Objectif : une plus grande flexibilité et une facilité de configuration des adhésions. 

- Optimisation des fonctions de partage sur les réseaux sociaux : fonctionnalité et contenus. 

 

GRAD4 

L’intégration de la fonctionnalité GRAD4 aidera les entreprises à diminuer leurs coûts et le temps 

investis dans la sous-traitance de pièces de métal en leur permettant de rejoindre plus d’une 

centaine de fournisseurs québécois qui offrent des services : 

- D’usinage CNC 

- De métal en feuille 

- D’assemblage mécanosoudé 

 

Grâce à la simplification et l’automatisation du processus, les entreprises peuvent avoir un 

meilleur prix et de meilleurs délais, et peuvent choisir le fournisseur le mieux adapté à leurs 

besoins. De plus, cela deviendra un avantage concurrentiel à exploiter dans la stratégie marketing 

de l’entreprise. 

 

XportVR 

Pour aider les entreprises dans leur représentation à l’international, surtout en des temps comme 

ceux que nous vivons actuellement, la plateforme commune s’enrichit également du projet 

XportVR. Un outil de commercialisation en réalité virtuelle, réalisé en collaboration avec INÉDI, 

le Centre collégial de transfert de technologie (CCTT) du cégep régional de Lanaudière à 

Terrebonne, et plus particulièrement, avec son laboratoire HOLODEC Desjardins. Cette solution 

innovante, qu’AMQ présente en première mondiale, permet aux entreprises de créer et d’exposer 

virtuellement leurs produits partout dans le monde, en plus de pouvoir créer des prototypes 

virtuels sans se déplacer! 

 

En effet, dans la phase II du projet, chaque entreprise pourra faire partie du Réseau. De plus, si 

elle choisit d’ajouter la composante XportVR, elle verra sa fiche descriptive enrichie d’une fenêtre 

menant directement à sa présentation virtuelle en 3D aidant ainsi à propulser son produit sur le 

marché visé de même que l’image de marque du Réseau. 
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Plan marketing réseau (plateforme) 

- Identification et priorisation des objectifs d’affaires (augmenter la notoriété du Réseau, 

faire connaître les produits ou services de nos manufacturiers, permettre le rayonnement 

de l’image de marque, etc.). 

- Définition d’une proposition de valeur. 

- Élaboration d’un plan de commercialisation ayant comme assise le développement des 

affaires par le biais d’outils/tactiques numériques (site Web, réseaux sociaux, répertoires, 

salons virtuels, présentation d’une réalité virtuelle).  

- Intégration des différents personas des entreprises participantes à la stratégie marketing 

du Réseau et prévision des coûts de la mise en œuvre de la stratégie de 

commercialisation. 
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ÉCHÉANCIER 
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Illustration du Réseau 

 

Informations complémentaires 

Exigences technologiques du Réseau : 

1. Site Web adaptatif pour toutes les tailles d’écran — Responsive 

2. Système de gestion de contenu permettant de diffuser des actualités et/ou des réalisations 

3. Optimisé pour les moteurs de recherche — Search Engine Optimisation 

4. Contenu bilingue 

5. Muni d’indicateurs de performance (Google Analytics) 

Outils et ressources 

1. Stratégie de contenu référent 

Chaque entreprise ayant pris part au projet affichera sur son site, de même que sur les 

médias sociaux, son appartenance au Réseau. L’insertion de contenu permettra d’optimiser 

le référencement organique de chaque entreprise et ainsi de positionner cette dernière de 

manière favorable sur les différents canaux (moteurs de recherche, réseaux sociaux et 

autres). 
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2. Ressources mutualisées 

Constitué d’organismes spécialisés en commercialisation, en technologie et en 

communication ainsi que d’experts du domaine manufacturier, le réseau de ressources 

mutualisées prendra en charge et accompagnera l’entreprise afin d’assurer son évolution en 

continu. 

 

3. Indicateurs de performance ciblés 

Le système d’indicateurs de performance permettra aux ressources mutualisées de 

quantifier et d’évaluer l’impact de chacune de leurs actions et ainsi de faire bénéficier les 

entreprises des apprentissages faits en cours de processus.  

 

L’utilisation de ces outils vise, entre autres, à mieux connaître la clientèle cible pour ensuite 

procéder à un démarchage très ciblé. 

 

a. Google Analytics 

Outil principal d’analyse du trafic, il permet de quantifier les visites, leur durée, leur 

provenance et leur profil démographique. 

 

b. Tag Manager 

Complément de l’outil précédent, les tags servent à créer des parcours « type » et à 

guider l’utilisateur vers le point de conversion visé (formulaire, bouton, inscription, 

téléchargement, page contact, etc.). Il peut y avoir plusieurs parcours dans un même 

site, ce qui permet d’évaluer la performance de chacun et d’orienter le travail en 

fonction de l’efficacité. 

 

c. Facebook for business 

À ne pas confondre avec « Facebook business manager », cet outil est entièrement 

transparent pour l’utilisateur. Facebook for business détecte, lorsqu’un utilisateur est 

connecté à sa page Facebook en arrière-plan, des informations non personnelles 

comme des intérêts et des données démographiques. Cette pratique permet de mieux 

gérer les efforts de commercialisation futurs en ciblant précisément les utilisateurs 

sensibles à notre message. 

 

d. HubSpot 

HubSpot CRM facilite l’organisation, le suivi et le développement d’un entonnoir de 

vente, en plus d’automatiser des tâches trop souvent négligées. 

 

e. Leadfeeder 

Les personnes qui visitent le site Web d’une entreprise ont beaucoup plus de chances 

d’acheter que celles qui n’ont jamais entendu parler de l’entreprise en question. 

Leadfeeder montre les entreprises qui visitent un site Web, comment elles ont trouvé 

ce site et ce qui les intéresse. Leadfeeder aide donc les entreprises à trouver des 

prospects et à conclure des ventes. 
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f. Sem Rush 

Audits de performance, suivi de marque/compétiteurs, traceurs de médias sociaux, 

audits liens entrants, analyses SERP. 

 

g. Infolettre 

Système d’envoi de communication dynamique visant à mettre en valeur toutes les 

entreprises adhérentes. 

OBJECTIFS DU PROJET ET VALEUR AJOUTÉE 

Une stratégie 360˚ qui vise à accélérer le virage numérique des manufacturiers! 

- Stimuler la croissance et la reconnaissance des entreprises grâce aux nouvelles 

technologies 

- Dégager les entreprises de responsabilités souvent négligées 

- Créer un système de référencement synergique entre les entreprises 

- Augmenter le volume d’affaires dans de nouveaux marchés 

- Former les dirigeants d’entreprises 

LIVRABLES DU PROJET 

- Étude de marché et opportunités 

- Plan marketing/stratégique de commercialisation 

- Test de performance (benchmark) numérique 

- Personas 

- Audit numérique et recommandations 

- Plan d’action 

- Fiche d’entreprise personnalisée 

- Veille mensuelle 

- Création et diffusion de contenu 

- Prise en charge LinkedIn 

- Recherche et identification d’opportunités de marché 

- Analyse de performance 

- Amélioration de la plateforme commune1  

 
1 Tout au long du déroulement du projet, des étapes de contrôle sont prévues avec les entreprises participantes afin de recueillir leurs 
commentaires et au besoin, apporter les améliorations techniques pour bonifier, en continu, leur expérience client. Comme lors de la 
première édition du projet, les changements ont été apportés au moment où la situation était signalée et non pas à la fin du projet, ce 
qui assure à AMQ une deuxième édition déjà grandement améliorée. 
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IMPACTS/RETOMBÉES 

IMPACTS SUR LA MAIN-D’ŒUVRE 

L’accompagnement des entreprises par les différentes ressources mutualisées, de même que les 

ateliers de mise à niveau, permettra aux dirigeants d’accroître leurs compétences en lien avec 

l’utilisation des outils numériques. La veille en continu et l’analyse faites avec des spécialistes 

permettront également aux participants d’améliorer leurs connaissances des marchés et de leurs 

clients. L’accompagnement mutualisé favorisera l’apprentissage en continu et le 

codéveloppement en plus de donner aux entreprises des outils permettant la poursuite des 

objectifs de croissance malgré les obstacles liés à la pandémie. 

IMPACTS ÉCONOMIQUES 

Ventes et marketing 

- Hausse du chiffre d’affaires global 

- Hausse des ventes à l’international (Amérique du Nord et Europe principalement) 

- Favoriseront les alliances stratégiques entre les entreprises afin d’améliorer leurs propositions 

de valeur 

 

Productivité 

- Ajout de compétences clés en commerce international 

- Économie d’échelle grâce à la mutualisation des ressources 

- Optimisation des ressources financières 

- Amélioration des connaissances des marchés par les ressources mutualisées (amélioration 

de l’efficacité des interventions) 

IMPACT ENVIRONNEMENTAL 

Plusieurs entreprises ont compris qu’au-delà du respect des normes environnementales, il est 

payant pour elles de modifier leurs pratiques d’affaires afin de réduire l’impact environnemental 

de leurs activités. Il est démontré que la gestion des enjeux environnementaux amène les 

entreprises à réduire leurs coûts d’approvisionnement et d’exploitation, à accéder à des contrats, 

à se démarquer auprès des clientèles, à faciliter l’attraction et la rétention de la main-d’œuvre et 

à favoriser l’innovation au sein de leur organisation. 

 

En permettant aux entreprises de Lanaudière et du Québec du secteur de la FMI d’optimiser leur 

commercialisation numérique, AMQ prévoit une baisse substantielle des voyages d’affaires à 

l’étranger. Par ce projet, AMQ contribuera à diminuer les gaz à effet de serre engendrés par le 

transport aérien. 

 

De plus, par une amélioration de la performance générale de l’entreprise, AMQ contribuera 

indirectement à une amélioration progressive de leur performance environnementale dans une 

perspective de développement durable. 
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INDICATEURS CLÉS DE PERFORMANCE 

Les indicateurs de performance sont choisis en fonction d’objectifs stratégiques précis. Ils doivent 

être quantifiables, c’est-à-dire que l’on doit être capable de les mesurer avec précision. Simple et 

facile à comprendre, un indicateur doit être fiable et permettre aux décideurs d’engager des 

actions. 

 

Le Réseau utilise plusieurs technologies de pointe qui permettent d’effectuer différentes mesures. 

Par exemple, les audits de performance mensuelle permettent de suivre les variations du trafic 

sur les sites Web et les médias sociaux. AMQ est également en mesure d’identifier la provenance 

des visiteurs, leur comportement (ex. : pages visitées, temps de visite) et donc d’évaluer 

l’efficacité des stratégies mises en place par le projet. Le partenariat avec GRAD4 offrira à AMQ 

de nouvelles possibilités grâce à la création d’un panneau administrateur qui affichera en temps 

réel les métriques liés à plusieurs des KPI (ex. : le nombre et la valeur des contrats conclus, la 

provenance géographique des acheteurs, le nombre de soumissions sur les appels d’offres, le 

taux de conversion d’appel d’offres à forfait, le trafic des acheteurs qui déposent un appel d’offres, 

etc.). Évidemment, pour les entreprises qui offrent des produits finis, le suivi devra être fait 

directement auprès des entreprises.  

  

Lors de cette phase, l’équipe Réseau investira beaucoup d’efforts en démarchage et en 

qualification de clients potentiels grâce à l’étude approfondie du trafic Web et au traçage. Cette 

portion du projet facilitera la compilation de données, principalement pour les manufacturiers de 

produits finis qui ne seront pas touchés par le partenariat avec GRAD4.   

 

Voici une liste des indicateurs de performance qui mettent en valeur des aspects que l’entreprise 

a les moyens d’améliorer : 
 

VENTES OPPORTUNITÉS VISIBILITÉ 

- Nombre de ventes confirmées 

- Pourcentage de revenus 

provenant du Web 

- Nombre et valeur des contrats 

conclus 

- Provenance géographique des 

acheteurs 

- Nombre d’acheteurs qui 

déposent un appel d’offres 

- Nombre de leads 

- Nombre de nouveaux clients 

- Nombre de nouveaux partenaires 

- Nombre de soumissions sur 

appel d’offres 

- Taux de conversion d’appel 

d’offres à forfait 

- Nombre d’articles/nouvelles 

- Nombre d’abonnés sur pages 

Facebook et LinkedIn 

- Taux d’engagement 

- Nombre de visiteurs uniques sur 

Web 

- Nombre de liens entrants 

ENTREPRISES CIBLÉES PAR LE PROJET 

Afin d’assurer un niveau de performance pour le Réseau, les entreprises participantes devront 

répondre aux critères de sélection suivants : 

- Nombre d’employés = 10 et + 

- Nombre d’années d’existence = 5 ans et + 

- Capacité financière à assurer le développement des affaires  
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- Implication du gestionnaire principal, qui devra être prêt à partager de l’information et à 

participer à toutes les phases du projet  

- Niveau de préparation à l’exportation des entreprises participantes essentiel  

- Présence d’avantages concurrentiels spécifiques à l’intérieur de l’entreprise, principalement 

au niveau de l’innovation, de la production et des ventes/marketing 

ACTEURS IMPLIQUÉS 

Alliance Métal Québec 

AMQ est le promoteur et le porteur de ce projet pour le Québec. Son rôle est de recruter les 

entreprises, faire la promotion du projet auprès des partenaires et réaliser le montage financier 

du projet. Il fait appel à différents partenaires québécois pour réaliser l’ensemble des tâches 

requises. Pour la réalisation du projet, AMQ sera également responsable de la coordination ainsi 

que de la création et de la diffusion du contenu mensuel en lien avec l’actualité de chacune des 

entreprises participantes. De plus, il sera responsable de la propulsion de la plateforme Réseau. 

 

Porteur de dossier : Philipe Blais, directeur général  

Comité consultatif (ou conseiller) 

Les administrateurs d’AMQ ont convenu de former un comité consultatif qui se réunira 

régulièrement, soit lors de chacune des étapes importantes du projet afin d’en valider le 

développement et de soutenir la direction du créneau. Le comité pourra se réunir au besoin et 

également faire appel à des ressources externes si nécessaire.   

Société de développement international de Lanaudière 

La Société de développement international de Lanaudière (SODIL) est un organisme à but non 

lucratif (OBNL) financièrement soutenu par le gouvernement du Canada et le gouvernement du 

Québec, et dont la mission est d’accompagner les entreprises et organismes du territoire dans 

leur développement international.   

 

La SODIL exécute, pour le compte d’AMQ, les volets liés au développement de marché. Elle 

participe à la réalisation des premières étapes du projet, soit l’analyse de situation de l’entreprise 

et la mise en place du plan d’action. La SODIL est également responsable des éléments liés à la 

veille stratégique.   

 

Porteur de dossier : Mathieu Lapointe, directeur général  

Blanko 

Depuis plus de dix ans, Blanko se spécialise dans le développement de plateformes et stratégies 

numériques sur mesure qui se distinguent par leur originalité, leur efficacité et leur performance. 
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Avec de nombreux clients actifs dans le secteur industriel, et plus précisément celui de la 

fabrication métallique, Blanko comprend les enjeux auxquels font face AMQ et ses membres. Au 

cours des dernières années, Blanko a aidé des dizaines d’entreprises à accélérer leur croissance 

en développant et en mettant à leur disposition des outils numériques intelligents de qualité 

supérieure. Leur connaissance du marché et leur savoir-faire permettent d’orienter les efforts 

d’AMQ vers les bonnes cibles et d’obtenir ainsi des résultats tangibles et quantifiables.  

 

Porteur de dossier : Mathieu Fournier, président  

Lakhos 

Groupe Lakhos est une firme de marketing B2B et de ventes pour les industriels qui a pour 

mission d’aider les entreprises industrielles à transformer et à aligner leurs opérations de 

marketing et de ventes pour atteindre et engager l’acheteur B2B moderne. Sa mission est d’aider 

ses clients à croître par le marketing et les ventes. Lakhos cherche à unifier le parcours du 

marketing et de la vente afin d’offrir une expérience d’achat plus remarquable et, ultimement, de 

stimuler la croissance de ses clients. 

 

Porteurs de dossiers : Anthony Lacoste, associé, directeur de la stratégie 

Simon Lemire, associé, directeur développement des affaires 

Carbure agence 360 

Agence de communication marketing offrant des services 360. Cette agence est responsable, 

entre autres, des communications visuelles de Couche-Tard, de St-Hubert et de la Sépaq. Elle 

agira à la présentation visuelle de l’image de marque et des entreprises sur la plateforme (photos 

et vidéos).  

 

Porteur de dossier : Bruno Boisvert, co-président  

Yapla 

Porteur de la plateforme Réseau, Yapla est un éditeur de logiciel québécois dédié aux 

organismes à but non lucratif (OBNL). Yapla s’est donné la mission de démocratiser l’accès aux 

technologies numériques auprès du plus grand nombre d’OBNL. 

 

Porteur de dossier : Pascal Jarry, président 

GRAD4 

GRAD4 est une entreprise technologique innovante qui standardise et automatise le processus 

de sous-traitance pour les acheteurs et les fournisseurs du secteur manufacturier. Elle a 

développé la meilleure solution technologique pour toutes les entreprises qui ont des besoins ou 

des capacités de fabrication en usinage CNC, métal en feuille et mécanosoudé. Incubée au 



 

 

« Votre meilleur partenaire d’affaires en fabrication métallique » 28 

Centech et accélérée par Ecofuel et NextAI, GRAD4 est soutenue financièrement par Front Row 

Ventures, le Fonds Ecofuel et PME MTL. GRAD4 a gagné plusieurs concours et 

reconnaissances, dont la compétition « Elevator Pitch » présentée par la Banque Nationale, le 

concours de pitch Startupfest de PME MTL et le prix de la Licorne du Centech en tant 

qu’entreprise la plus prometteuse de sa cohorte. 

 

Porteur de dossier : Félix Belisle, président-directeur général 

V3 Digital 

Alliant les techniques de vente classiques, la communication centrée sur l’humain, la stratégie 

d’affaires et la plateforme technologique d’AMQ, leur offre est unique dans l’univers du Social 

Selling.  

 

V3 Digital, les experts derrière Stent, se spécialise dans l’utilisation de LinkedIn comme outil de 

recrutement et de développement d’affaires. Elle a transféré ses sept années d’expertise dans la 

plateforme pour maximiser le temps et le RSI (retour sur investissement) des entreprises. Elle a, 

au cours des dernières années, développé une expertise, une méthodologie et des outils 

numériques pour réussir à livrer à ses clients des résultats qui parlent d’eux-mêmes.  

Porteur de dossier : Alexandre Bouchard, président-directeur général 

Chapeau Rouge — Stratégie et exécution de projets | Croissance 

internationale 

Chapeau Rouge offre des services de gestion et d’exécution de projets stratégiques visant la 

croissance internationale. Sa fondatrice, Janaina Borges, possède une vaste expérience de plus 

de vingt ans en marketing, marketing numérique et commercialisation internationale dans plus de 

trente pays. Depuis les six dernières années, elle s’est spécialisée en accompagnement 

d’entreprises du secteur de la fabrication métallique industrielle. Elle sera chargée de promouvoir 

la plateforme d’AMQ auprès des clients potentiels hors Québec. Elle accompagne les entreprises 

membres du Réseau pour optimiser leur expérience dans le projet. 

 

Porteuse de dossier : Janaina Borges, fondatrice 

Kelart Communications — Relations publiques et stratégie de 

communication 

Firme spécialisée en relations publiques qui offre une approche globale de communication pour 

permettre aux entreprises en aéronautique et nouvelles technologies d’atteindre leurs cibles de 

façon pertinente et de réaliser leurs objectifs d’affaires. 

 

L’entreprise, basée à Montréal, propose des services en : 

- Stratégie de communication 
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- Rédaction/Création de contenu 

- Relations Média 

- Campagnes de visibilité 

- Responsabilité sociale 

 

Porteuse de dossier : Lawrence Esso, consultante en relations publiques 

 

ITC traductions 

Cabinet de traduction multilingue qui allie technologie et expertise humaine pour accompagner 

les entreprises et les organisations dans leur développement international.  

 

Traduction par des traducteurs natifs et experts dans leur domaine; traduction automatique et 

postédition; relecture et révision; transcréation; mise en page multilingue pour des fichiers prêts 

à l’emploi. 

 

Porteur de dossier : François Boidin, responsable du développement des affaires  

 

Casacom 

Firme pancanadienne, leader en relations publiques et en communications intégrées, axée sur 

les données, qui aide ses clients à prospérer à l’ère numérique. Casacom intègre les canaux et 

les disciplines de communication afin de procurer à ses clients un avantage stratégique dans 

leurs marchés. 

 

Porteur de dossier : Mathilde St-Vincent, conseillère communication d’entreprise 
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COÛT ET FINANCEMENT DU PROJET 

BUDGET PRÉVISIONNEL  
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BILAN PHASE 1 — RÉSEAU 

Voici un résumé du projet de Réseau. Dans un premier temps, nous ferons un bref retour sur 

chacune des étapes.  

 
Comme tout projet d’envergure, le Réseau comporte son lot d’imprévus. La disponibilité des 

différentes équipes, et surtout celle des vingt entreprises, aura été un défi à relever principalement 

au cœur d’une pandémie sans précédent. La création de la plateforme commune a nécessité 

beaucoup de travail, mais le résultat est très satisfaisant. Celle-ci étant maintenant en ligne depuis 

plus d’un an, la fréquentation et les retombées sont en croissance constante. 

 
L’accompagnement personnalisé lié au projet de Réseau avec la rédaction d’articles, la 

publication des différents contenus, les bulletins de veille, l’analyse des résultats ainsi que les 

audits de performance (Data studio) auront permis aux entreprises participantes d’accroître leur 

présence numérique et d’améliorer leur compétence en la matière. 

COMITÉ CONSULTATIF 

Les rencontres du comité de projet incluant les partenaires Export Québec, la SODIL et les 

entreprises ont pour objectif de bonifier l’expérience utilisateur et d’améliorer la performance du 

moteur de recherche et de la plateforme dans son ensemble. AMQ suit en continu le 

comportement des utilisateurs dans le but d’améliorer le contenu des fiches d’entreprises afin 

qu’elles soient connectées aux habitudes de recherche. 

VIDÉO 

Les vidéos de tous les participants ont été réalisées et elles sont intégrées dans la plateforme 

commune. 

 

Note : les vidéos comportent des parties communes liées au Réseau. Ce choix ayant été fait suite 

à la rencontre de groupe des participants en début de projet. 

CALENDRIER ÉDITORIAL ET PUBLICATIONS 

Un calendrier a été rédigé, envoyé et validé en début de projet. Par la suite, d’autres calendriers 

éditoriaux ont été produits suite à l’introduction d’un nouvel outil de communication axé sur le 

marketing stratégique des entreprises. 

 
À ce jour, près de 250 articles ont été rédigés, révisés, traduits et publiés sur les fiches, les sites 

Web et sur la plateforme, ainsi que plus de 1000 posts sur les réseaux sociaux. Ces rédactions 

et publications se poursuivront jusqu’en décembre 2020. 
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TEST DE PERFORMANCE (BENCHMARK) 

Un test de performance (benchmark) numérique a été initialement réalisé et présenté par la 

SODIL pour chacune des entreprises. Le test de performance (benchmark) numérique est un 

exercice de comparaison avec les compétiteurs du secteur (messages, positionnement, 

présence Web, mots-clés utilisés, fréquence de publication, clientèles intéressées). L’objectif 

étant de déterminer la place de l’entreprise dans son environnement numérique de marché. Les 

tests de performance (benchmarks) auront également été consultés par l’équipe pour la 

conception des calendriers éditoriaux. 

AUDIT WEB, MISE À JOUR WEB ET RAPPORT MENSUEL (ANALYSES DE 
PERFORMANCE ET STATISTIQUES) 

Un audit a été réalisé sur l’ensemble des sites Web. Une rencontre pour la présentation des 

résultats et des modifications suggérées a été faite pour chacune des entreprises. L’audit et 

l’ensemble des documents ont été rassemblés dans le plan d’action des participants. 

AUDIT DE PERFORMANCE MENSUEL 

Toutes les actions sur les réseaux sociaux doivent refléter les objectifs de l’entreprise. Ces 

derniers varient selon le fonctionnement de chaque entreprise. Cependant, quels que soient les 

objectifs ou la stratégie, les outils d’analyse des réseaux sociaux doivent fournir, en permanence, 

les indicateurs pertinents pour valider les résultats des différentes actions liées au projet. À cet 

effet, un studio de données a été créé pour chacun des participants et un rapport mensuel, 

incluant analyse et recommandations des outils numériques, a été remis aux entreprises. Cette 

étape a permis d’identifier les visiteurs (Leadfeeder) des sites ainsi que leurs performances. Vous 

remarquerez dans l’exemple en annexe la quantité et la qualité des informations contenues dans 

les audits de performance du Réseau d’AMQ. 

FICHES D’ENTREPRISE 

L’ensemble des fiches d’entreprise ont été complétées avant le lancement de la plateforme 

Réseau en novembre 2019. Rappelons que ces fiches sont au cœur de la plateforme Réseau. 

Elles sont en somme des microsites Web qui présentent les entreprises et servent à nourrir le 

moteur de recherche de la plateforme. Les fiches sont bonifiées en continu en fonction des 

recherches effectuées par les utilisateurs. 

VEILLE STRATÉGIQUE 

Le projet de Réseau comprend une veille stratégique mensuelle pour tous les participants. La 

SODIL a réalisé le plan de veille en début de projet et lancé la veille stratégique mensuelle en 

septembre 2019. Depuis, chaque entreprise reçoit un rapport mensuel commenté, et ce, jusqu’au 

mois de décembre 2020. Une application a été développée exclusivement pour le projet afin de 

regrouper les articles sous forme de journal personnalisé. 
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PLATEFORME COMMUNE 

La version anglaise est commercialisée sous la marque de commerce « Metal Manufacturing 

Alliance » au Canada anglais et aux États-Unis. Cette plateforme fait partie de la stratégie de 

référencement naturel qui favorise le positionnement des participants et du Réseau. Développée 

avec la participation d’Export Québec, la plateforme sert d’outil de recherche pour les délégations 

du Québec et du Canada à l’étranger. Des tests seront bientôt effectués avec les délégations de 

New York, Boston, Chicago, Toronto et des Maritimes. Cette plateforme est continuellement en 

amélioration. 

PROPULSION LINKEDIN 

Une personne-ressource a été ajoutée aux ressources mutualisées. Son mandat est de propulser 

la plateforme via LinkedIn en y intégrant le persona de chacune des entreprises. 

 
En résumé, la première phase du Réseau aura permis : 

- De valider le positionnement de l’entreprise quant à son développement de marchés 

- D’analyser la concurrence et de valider le vocabulaire technique pour un référencement 

efficace (benchmark) 

- D’augmenter le rayonnement de l’entreprise dans le monde numérique 

- De dynamiser différents canaux en limitant les interventions de l’entreprise (ressources 

mutualisées) 

- De diagnostiquer et d’optimiser les efforts numériques mis en place (audit, studio, données) 

- D’informer l’entreprise des opportunités commerciales de manière spontanée (veille 

stratégique) 
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ANNEXES 

Dans les prochaines pages, un TABLEAU SOMMAIRE DES ACTIONS RÉALISÉES dans 

chacune des entreprises vous est présenté. Également, plusieurs exemples de documents 

produits pour les participants sont joints, à savoir : 

- EXEMPLE DE PLAN D’ACTION 

- EXEMPLE DE RAPPORT DE PERFORMANCE 

- EXEMPLE DE VEILLE STRATÉGIQUE 

- EXEMPLE DE PUBLICATION 

- EXEMPLE DE FICHE D’ENTREPRISE 

- REVUE DE PRESSE 

- Parution dans Les Affaires 

- Matériel visuel 

- Communiqué de presse — Lancement du réseau 
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TABLEAU SOMMAIRE DES ACTIONS RÉALISÉES 
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EXEMPLE DE PLAN D’ACTION 
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EXEMPLE DE RAPPORT DE PERFORMANCE 

Pour consulter un exemple de rapport de performance transmis par courriel mensuellement à 

chacune des entreprises, cliquer ici. 

EXEMPLE DE VEILLE STRATÉGIQUE 

Pour consulter un exemple de veille stratégique transmise par courriel mensuellement à 

chacune des entreprises, cliquer ici. 

EXEMPLE DE PUBLICATION 

Pour consulter un exemple de publication sur la plateforme Réseau, cliquer ici. 

EXEMPLE DE FICHE D’ENTREPRISE 

Pour consulter un exemple de fiche d’entreprise sur la plateforme Réseau, cliquer ici. 

REVUE DE PRESSE 

Article revue industrie et commerce oct/nov 2019 

 

 
 

 

 

https://prezi.com/view/YZFe7L8YkvHKWk9wimqj/
https://www.sodil.ca/wp-content/uploads/2020/04/11947704.png
https://www.metalmanufacturing.net/en/insight-network/state-of-the-art-innovation-liard-steps-into-the-future-with-industry-4-0
https://www.metalmanufacturing.net/fr/trouver-un-fournisseur/robert-hydraulique-inc
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Parution dans Les Affaires 

Pour consulter l’article paru dans le journal Les Affaires, cliquer ici. 

Matériel visuel 

Pour consulter la vidéo réalisée dans le cadre de la phase I du projet de Réseau, cliquer ici. 

Communiqué de presse — Lancement du réseau 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.lesaffaires.com/secteurs-d-activite/ressources-naturelles/les-fabricants-de-metaux-du-quebec-prennent-d-assaut-le-web/614057
https://youtu.be/pUMcw3JrsNc
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