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Raflatac construit sur plusieurs fronts. En coopération avec nos clients, nous
développons nos produits et services dans une optique véritablement
mondiale.

Alors que nous construisons aux USA une usine de complexes auto-
adhésifs - bénéficiant de la toute dernière technologie de production à l’usage
du plus vaste marché au monde - nous sommes sûrs que nos clients américains
seront entre de bonnes mains.

Nos spécialistes tirent profit de toute la précieuse expérience et du savoir-
faire professionnel qu’ils ont rassemblés au fil des années dans divers points du
globe. La forte implication des gens de Raflatac, leur expérience et leur
investissement personnel qui s’allient pour donner « Raflatouch » sont les
fondations mêmes de notre service à la clientèle. Nous nous impliquons
totalement pour que nos clients réussissent et Labelexpo USA 2000,
l’événement le plus important et le plus exhaustif d’Amérique du Nord au
service de l’industrie de la transformation, nous offre une excellente
opportunité de présenter nos futures activités et services sur le sol américain.

Le contact humain restera toujours un atout indispensable. Les nouvelles
méthodes de communication facilitent le commerce au quotidien. Les liaisons
de télécommunications mondiales efficaces dont dispose Raflatac permettent
de mettre à disposition toutes les connaissances de nos spécialistes partout
dans le monde. Raflatalk est justement un moyen de liaison et de partage de
l’information. La présente édition est plus particulièrement consacrée à nos
clients et partenaires commerciaux américains.

« It’s our business to help yours. »
- Vous aider dans vos affaires est notre affaire.

Elisa Nilsson
Communications Director
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Par le biais d’activités orientées vers le
client, stratégiquement planifiées, Raflatac
a réussi, en 25 ans, à se positionner en tant
que leader sur le marché partout en
Europe et à détenir une position
particulièrement forte sur le marché des
complexes auto-adhésifs à base de papier.

Ces dernières années, nous avons
réalisé des investissements extensifs dans la
production de complexes auto-adhésifs
synthétiques, augmentant les volumes
moyens de plus de 30 pour cent pour
chacune des trois dernières années.

Outre l’Europe, Raflatac a des activités
de production en Australie et en Malaisie,
et, cette année, nous allons commencer la
production de complexes auto-adhésifs
dans nos usines d’Afrique du Sud et de
Chine.

Notre chiffre d’affaire prévisionnel
pour l’année 2000 est supérieur à 600
millions de dollars - une augmentation de
14 pour cent par rapport à l’année
précédente. La réussite de Raflatac est
fondée sur un fort degré d’expérience
technique dans tous les secteurs d’activités,
sur une structure orientée vers le client,
ainsi que sur une large compréhension des
domaines d’applications finales
spécifiques.

L’objectif de Raflatac est d’être une
société de forte envergure internationale,

ce qui implique que nous nous implantions
solidement sur le marché américain. Ceci
est notre but depuis de nombreuses années
et nous faisons aujourd’hui nos premiers
pas sur cette voie.

Par le biais de notre propre bureau de
vente et de notre terminal (à Fletcher en
Caroline du Nord), Raflatac a commencé à
vendre aux USA il y a déjà quinze ans, en
1985. Déjà à l’époque, nous envisagions de
démarrer un projet de production. Grâce à
une structure capable et efficace, nous
avons réussi, avec obstination, à poser les
bases de l’investissement conséquent que
nous réalisons aujourd’hui.

Chez Raflatac, nous sommes conscients
du fait que le marché américain est très
exigent et que la concurrence est rude.
Pourtant, nous sommes convaincus que
notre expérience des produits, alliée à une
structure et à un mécanisme de production
efficaces, offre à Raflatac toutes les chances
de succès et que cette réussite bénéficiera
directement à nos clients. Nous allons
développer notre société pour pouvoir
servir nos clients plus efficacement que
jamais et pour les assister dans le
développement de leurs propres activités.

Les articles de la présente publication
ont pour but de vous éclairer sur la
structure de notre expérience et de nos
activités.

Construisons notre succès
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En matière d’efficacité,

la nouvelle usine

américaine de Raflatac,

située à Fletcher en

Caroline du Nord, qui

devrait commencer à

produire l’année

prochaine, est un

exemple de ce qui se

fait de mieux dans

sa catégorie.

renforceL’automatisation
Le potentiel de capacité de la ligne de
couchage prévue dans la nouvelle usine de
fabrication de Raflatac est nettement plus
élevé que celui de n’importe quelle
installation de même type dans les unités
de production européennes existantes de
Raflatac. L’usine entière sera hautement
automatisée, plus particulièrement en ce

Jan-Erik Forsström, Vice Président du Développement Technique au sein du Groupe Raflatac.

Ph
ot

o:
 V

el
i-

M
at

ti
 P

ar
kk

in
en

la qualité et la fiabilité
qui concerne la manipulation des
matériaux. Les bobines de papier et de
complexe ne seront plus transportées par
des chariots élévateurs qu’au moment de
leur réception et de leur expédition.

« L’automatisation permet de
commander absolument tout le processus
de production. Grâce à une manipulation
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déjà prédécoupées, dans les largeurs
et longueurs les plus courantes. Le fait
que des bobines prédécoupées soient
disponibles diminue de façon significative
la durée du cycle de production et réduit
énormément les déchets pour les
livraisons de bobines.

Les bobines sont stockées dans un
entrepôt automatisé commandé par
ordinateur. Le pilotage par informatique
garantit une information précise
concernant le niveau des stocks et la
manipulation automatique de matériel
réduit les déchets et le temps de
traitement.

Tout est géré par le système
informatique
Toutes les opérations de l’usine seront
intégrées dans un système informatique
unique. Créé par le propre bureau
d’étude de Raflatac, ce système a été
conçu pour gérer tous les aspects de
l’activité et pour piloter la gestion de la
qualité et du flux de matériau. Il est
également directement intégré dans les
systèmes informatiques commerciaux.

Comme le conclut M. Forsström :
« Un système informatique fournissant
une information précise en temps réel est
une condition préalable essentielle pour le
commerce électronique. »
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Airport
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Factory

conforme à la
conception propre
à Raflatac. On
retrouve certes une
technologie similaire
dans les autres usines
de Raflatac, mais à
Fletcher, on a poussé
plus loin encore
l’automatisation.
Des douzaines de
spécialistes de

Raflatac, principalement
de Finlande et du
Royaume Uni, ont
participé à l’élaboration
de cette usine.

L’automatisation
apporte également des
progrès notoires au niveau
de l’ergonomie, ce qui
permet au personnel de

concentrer son énergie sur le contrôle
qualité. La majorité du personnel de
production de Fletcher travaillera au
processus de finition.

Des bobines prédécoupées
directement du stock
Le nouveau modèle de fonctionnement
se caractérise par un stockage massif de
bobines des produits les plus populaires,

des matériaux pilotée par ordinateur,
les dommages dus au transport sont
largement réduits. Des améliorations
significatives en matière de rentabilité sont
réalisées en minimisant les déchets, » dit
Jan-Erik Forsström, Vice President,
Technical Development au sein du Groupe
Raflatac, chargé du projet d’investissement
de l’usine. « Pour nos clients, l’efficacité de

l’usine associée à des normes de contrôle
qualité de pointe sont synonymes de qualité
constante et de livraisons rapides et
fiables, » souligne-t-il.

La nouvelle usine de Raflatac sera située
dans la zone industrielle de Broadpointe
près de l’Aéroport régional d’Asheville, à
environ 16 km de Fletcher.

La taille de l’unité de Fletcher est
équivalente à celle des plus grandes usines
européennes de Raflatac. Cette unité
comprend une machine de laminage, un
magasin de stockage automatisé, des
services de découpe et des bureaux.

Une technologie « maison »
Selon M. Forsström, la technologie de
production de complexes adhésifs qui
sera intégrée dans l’usine de Fletcher est

La nouvelle usine
de Raflatac sera
située dans la
zone industrielle
de Broadpointe
près de
l’Aéroport
régional
d’Asheville.
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Dan O’Connell, President de UPM-
Raflatac, Inc., explique : « Le lancement
d’une unité de fabrication locale
augmentera les capacités de service de
Raflatac et renforcera de façon significative
la position de la société sur le plus grand
marché du monde. La marque et l’image
de Raflatac sont fortes aux USA, où notre
société est connue pour être un fournisseur
de produits de haute qualité. Cette
importante évolution est une bonne base
pour aborder de nouveaux domaines pour
nos produits. »

Une usine ultra rapide
pour répondre au défi

posé par un vaste marché

RAFLATAC
VA ENCORE
PLUS LOIN

AUX USA

L’achèvement de l ’us ine
de fabr icat ion de Raf latac
en Amérique du Nord
ouvre un nouveau
chapitre  sur  la  présence
croissante  de la  société
sur  le  marché américa in.
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M. O’Connell pense que la force qui se
trouve derrière le groupe UPM-Kymmene
est essentielle lorsqu’il s’agit de développer
des activités. L’expérience en matière de
fabrication et de transformation du papier
est immédiatement disponible pour être
utilisée dans le développement de produits.
L’intégration dans le groupe garantit la
disponibilité de matières premières de la
plus haute qualité, assurant ainsi une
qualité constante des produits Raflatac.

L’usine de Fletcher s’affirmera comme
un leader dans son domaine. Le niveau
élevé d’automatisation de l’usine et son
potentiel de capacité représentera le nec

se familiariser avec ses activités - à la fois en
Amérique et dans les usines européennes de
Raflatac. Les experts européens de Raflatac
sont fortement impliqués dans le lance-
ment des opérations et sont prêts à fournir
toute l’assistance nécessaire pendant la
phase de transition.

Coopération étroite
avec les clients

Selon M. O’Connell, la coopération avec
les clients en matière de développement de
produits pourra être désormais plus variée
et plus étroite, de façon à cerner avec
précision de nouveaux domaines d’appli-
cations finales et de solutions spécifiques à
chaque client. La coopération en matière
de développement de produits avec les
autres usines de Raflatac va également
revêtir de nouvelles formes. A l’avenir, il y
aura plus d’implication directe en matière
de nouveaux produits et de nouvelles
applications de la part des USA.

Les systèmes informatiques de Raflatac
permettront de proposer des services de
commerce électronique très élaborés. Dans
un premier temps, les clients américains
pourront accéder à des services d’informa-
tion qui donneront, par exemple, des
renseignements techniques via Internet.

plus ultra en matière de fabrication de
matériaux dans le monde. Selon M.
O’Connell, les capacités de production
locales permettront désormais à Raflatac
de proposer à ses clients américains des
produits de masse de haute qualité, avec
une rapidité de livraison jamais égalée.
Grâce à une usine de production efficace,
aux systèmes informatiques et aux
solutions logistiques, il sera désormais
possible de développer de nouvelles
catégories de services.

Phase de transition sécurisée
Pour M. O’Connell, le lancement de la
nouvelle usine et de son terminal l’année
prochaine, ainsi que la phase de transition,
ont été planifiés de telle sorte que les
livraisons aux clients ne soient pas
interrompues et qu’elles continuent sans
changement.

Il explique que « Raflatac, ayant déjà
construit des usines sur trois continents,
posséde une solide expérience en matière
de lancement de nouvelles usines de
production. Les activités de l’usine
atteindront leur pleine capacité très
rapidement. »

Le personnel de l’usine américaine
bénéficiera d’une formation extensive pour
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Plus tard, les clients se verront également
proposer la possibilité de commander des
produits en ligne.

Innovation « made in USA » en
matière de service

Pour M. O’Connell, la culture de service
interne à Raflatac contient tous les
ingrédients nécessaires pour offrir un bon
service à la clientèle. Notre organisation
opère à l’échelle mondiale en se basant sur
l’ouverture et la confiance. Les personnes
des différents pays travaillent en étroite
collaboration les unes avec les autres,
chaque pays faisant bénéficier les autres
du meilleur de ses propres méthodes de
fonctionnement.

« La même chose est vraie de notre
service client. L’ouverture et la confiance

« N o u s  t r o u v o n s
n o t r e  m é t i e r  t r è s
g r a t i f i a n t  e t  n o u s
p r e n o n s  u n  r é e l
p l a i s i r  à  c e t t e
c o o p é r a t i o n
p r o d u c t i v e  a v e c
n o s  c l i e n t s . »

guident nos activités et chacun apporte au
service son implication personnelle, »
explique M. O’Connell.

« Nous trouvons notre métier très
gratifiant et nous prenons un réel plaisir
à cette coopération productive avec nos
clients. »

Une grande partie des innovations en
matière de service provient des USA, un
pays qui, sous beaucoup d’aspects, est
pionnier en ce qui concerne la culture du
service client. Alors que les activités de
Raflatac USA sont en pleine expansion,
le personnel américain de Raflatac va avoir
de plus en plus l’occasion d’apporter de
nouvelles idées et de développer de
nouveaux services, qui seront bénéfiques
aux collègues et aux clients du monde
entier.
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Dan O’Connell
President
Fletcher,
Caroline du Nord

Sandy Herrmann
Customer Service
Representative
Fletcher,
Caroline du Nord

Alan Punch
Production Manager
Fletcher,
Caroline du Nord

Carlos Garcia
Territory Sales
Manager
Californie

Service client – La touche Raflatac
« Grâce à notre nouvelle usine aux USA, nous allons pouvoir offrir à
nos clients un service plus rapide et plus complet que jamais.  A
l’avenir, nous pourrons proposer des solutions sur mesure et
développer encore davantage la flexibilité de nos services, de façon à
répondre aux besoins de nos clients, » explique Melissa Morais,
Customer Service Manager de Raflatac.

Simo Tyynelä
Country Sales
Manager
Toronto, Canada

« Nos clients apprécient d’être traités
de façon personnelle tout en étant
renseignés avec rapidité et précision.
Tout comme nous connaissons l’activité

P r é s e n t a t i o n

d u  p e r s o n n e l

U P M -R a f l a t a c ,

I n c .

de nos clients, il est important de
connaître nos clients en tant que
personnes, » ajoute Mme Morais.
« Lorsque nos clients prennent contact
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Susan Causby
Customer Service
Representative
Fletcher,
Caroline du Nord

Jouko Resla
Territory Sales
Manager
Texas
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Jimmy Hazel
Warehouse Manager
Fletcher,
Caroline du Nord

Brenda Simpson
Territory Sales
Manager
Ohio

Eddie Morrison
Assistant Production
Manager
Fletcher,
Caroline du Nord

Pam Bagley
Territory Sales
Manager
Indiana

Randy Doerr
General Manager
Loveland, Ohio

Mike Martin
Territory Sales
Manager
Pennsylvanie

Rick Cochran
Territory Sales
Manager
Caroline du Nord

Philip Coates
Technical Services
Manager
Fletcher,
Caroline du Nord

Rusty Hegler
Technical Service
Technologist
Fletcher,
Caroline du Nord

Billie Sue Johnson
Customer Service
Representative
Fletcher,
Caroline du Nord

avec nous, ils attendent de nous que
nous sachions qui ils sont, quelle est
leur société et quel est leur historique
commercial. Ils aiment bien avoir leur
propre interlocuteur qui connaît leur
histoire et qui est prêt à les aider de
son mieux. Nous appelons ce service
personnalisé le Raflatouch. »

Le Raflatouch sur un
nouveau secteur
Mme Morais a rejoint Raflatac en
décembre 1998. Son équipe se
compose de quatre personnes, chacune
responsable de son propre centre de
distribution à Fletcher, dans l’Ohio, en
Californie et dans le Massachusetts.

« Cela fait un an et demi que nous
travaillons à mettre en place une
structure de service client efficace qui
cherchera activement à vendre, qui
trouvera des moyens de prévenir les
problèmes et qui déterminera
comment servir au mieux la clientèle, »
explique-t-elle.

A l’heure actuelle, l’étape la plus
importante a été la division du groupe
de service client en secteurs. Chaque
représentant du service client est
responsable d’un centre de distribution
individuel et des transformateurs situés
à l’intérieur des états dont il s’occupe.

« De cette manière, les représen-
tants de notre service client peuvent
concentrer leur attention sur un
groupe de clients spécifiques, » affirme
Mme Morais. « Ainsi, les clients
bénéficient du service personnalisé
qu’ils espéraient recevoir de la part
Raflatac. »

Prêt pour la prochaine
étape
Melissa Morais pense que le prochain
grand défi imminent sera de réaliser la
transition la plus douce possible vers
une usine entièrement opérationnelle.

« Même si nous allons être
confrontés à de grands changements,
notre objectif est d’offrir à nos clients
un style de service qui garantira un
niveau de qualité encore plus élevé
ainsi qu’une relation basée sur la
confiance et l’harmonie ! »
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Bob Ambrose
Territory Sales
Manager
New Hampshire

Malcolm Collins
Marketing Manager
Fletcher,
Caroline du Nord
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Cheryl Ball
Customer Service
Representative
Fletcher,
Caroline du Nord

Melissa Morais
Customer Service
Manager
Fletcher,
Caroline du Nord
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« Lorsque la nouvelle usine
sera prête, Raflatac aura
encore plus de possibilités
pour travailler sur le
développement de produits
en liaison avec ses clients et
autres partenaires aux
USA, » affirme Philip Coates,
Technical Services and
Product Manager.

« Par le biais d’une coopération directe avec
les clients, il sera possible de trouver de
nouveaux domaines d’application finale et
de proposer de nouvelles applications pour
répondre aux exigences des clients. »

Le vaste laboratoire de l’usine consti-
tuera une ressource exceptionnelle pour
le développement de produits. Pour
M. Coates, ce laboratoire jouera également
un rôle majeur pour le contrôle qualité et
améliorera considérablement les moyens
techniques de notre service à la clientèle.

« Cette nouvelle usine aura un impact

La nouvelle usine
augmente le potentiel
du service

La coopération
pour le
développement
de produits
atteint de
nouveaux
sommets

important sur la capacité de Raflatac à
servir ses clients. Il sera désormais possible
de bénéficier des avantages d’une forte
présence locale en s’appuyant sur toute
l’assistance que nous apportent les activités
européennes de la société. Les résultats
seront clairement visibles, à tous les
niveaux, » constate M. Coates.

La qualité améliore la
rentabilité
Les gammes de produits Raflatac sont bien
connues dans le monde entier. Le contrôle

de la qualité est constamment intégré dans
tous les processus de production et de
service. Pour M. Coates, la bonne qualité
des produits est l’une des forces motrices
qui se trouve derrière la capacité de
Raflatac à aider ses clients à assurer le
même niveau de qualité dans leurs propres
activités de transformation. Le niveau de
qualité fondamental de la structure d’une
surface est déterminant pour la facilité avec
laquelle un matériau sera ensuite imprimé,
mis en oeuvre et finalement appliqué sur le
produit final. Une haute qualité régulière
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Objectif Numéro 1 : le service à la clientèle
« Le plus important est de traiter chaque appel de façon individuelle
et de s’assurer que les besoins du client sont satisfaits dans les
meilleurs délais, » explique Cheryl Ball, qui travaille au service
commercial, lorsqu’elle nous parle des exigences de son métier.

It's our
business to
help yours!

signifie que chaque niveau de l’équation
de gestion de la chaîne de distribution
économise les coûts en minimisant le
gaspillage, en optimisant l’impression du
matériel, le processus et la durée
d’application.

« Raflatac s’efforce d’améliorer la
compétitivité de ses clients en livrant des
produits d’une fiabilité fonctionnelle sur
laquelle on peut compter, commande
après commande. Le domaine de la
transformation d’étiquettes devient de
plus en plus concurrentiel et nos clients
subissent de plus en plus des contraintes
de réduction des coûts. La gestion des
coûts est d’une importance capitale, »
explique M. Coates.

La nouvelle usine de Fletcher sera
hautement automatisée, gage de garantie
d’une haute qualité. Les systèmes de
contrôle qualité de l’usine utiliseront la
toute dernière technologie qui a déjà été
testée dans les installations européennes
de Raflatac.

M. Coates signale que la mise en place
d’un système compatible avec la norme
ISO 9002 va débuter immédiatement.
« Bien que l’usine de Fletcher soit nou-
velle, nous ne partons pas de zéro. Les
systèmes de qualité ISO sont déjà en place
dans les usines européennes de Raflatac et
l’expérience acquise là-bas sera appliquée
à nos installations de fabrication aux
USA. »
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stocks et les délais de livraison vers les
différentes destinations. Il est primordial de
savoir comment fonctionnent les machines
et de suivre tout ce qu’il se passe dans
l’entreprise d’une façon générale. »

Cela fait maintenant plus de sept ans
que Mme Ball travaille au service
commercial. Tout au long de ces années,

Elle adore connaître les clients et leur
histoire, ce qu’elle maîtrise tellement bien
qu’elle sait généralement reconnaître un
client à sa voix lorsqu’elle l’entend dans le
téléphone, avant même qu’il ne se présente.

Cheryl Ball réceptionne et traite les
commandes. Ce travail requiert un contact
continu dans toutes les directions. « Nous

travaillons vraiment avec tout le monde -
les gens sur le terrain, le personnel
technique, les expéditions - pour essayer de
tout organiser afin que le client reçoive ses
commandes le plus vite possible. »

« A ce poste, vous devez savoir ce qu’il
se passe au sein de l’usine, » explique Mme
Ball. « Pour bien servir le client, il faut
connaître toutes les informations dispo-
nibles pour nous, comme l’état actuel des

le service commercial de Raflatac s’est
énormément agrandi. A ses débuts dans la
société, elle n’avait pas de collègues de
travail. Par contre, aujourd’hui, comme
elle le fait remarquer, « Le service client est
un travail d’équipe. Nous avons tous le
même objectif, à savoir nous assurer que
les clients obtiennent l’aide dont ils ont
besoin. »
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Eddie Morrison,  Assistant Production
Manager chez Raflatac, s’assure que
les clients reçoivent leurs produits
exactement comme ils le veulent.

Il veille à ce que les livraisons soient prêtes
au bon moment et que les produits soient
expédiés au client.

Selon M. Morrison, pour organiser de
façon efficace la production quotidienne, il
faut à la fois être au courant des nouvelles
commandes et des rapports de production
de la veille. « Si l’une des machines est
surchargée, nous compensons en distri-
buant le travail autour de l’usine afin que
les délais de livraison soient respectés sans
compromettre la qualité, » nous dit M.
Morrison.

Les outils pour
bien travailler
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Travailler avec
le client
« La grande qualité des produits
Raflatac, un bon service client et
une bonne assistance technique
constituent une prestation globale
et j’ai beaucoup de chance d’avoir à
Fletcher une équipe aussi excellente
pour m’épauler », affirme Rick
Cochran, Territory Sales Manager,
Southeast.

« L’un des aspects clés de mon travail
commercial est de bâtir de solides relations
avec nos clients. Il est important que nos
clients se sentent à l’aise avec leur
fournisseur, qu’ils puissent traiter avec
quelqu’un qui connaisse leurs affaires,
quelqu’un qui se donne du mal pour les
assister autant qu’il le peut - en envoyant si
nécessaire une assistance technique pour les
aider à installer leur application, » poursuit
M. Cochran.

« Ce genre d’attention individuelle crée
une impression indélébile qui contribue

largement à la mise en place de relations de
partenariat à long terme. La loyauté envers
le client est la pierre angulaire de notre
succès. »

Cela fait dix ans que M. Cochran fait
de la vente pour Raflatac et il comprend

vraiment le point de vue du client parce
que, dans son emploi précédent, il était lui-
même client de Raflatac.

« J’ai eu de nombreuses occasions de
tester l’entreprise et ses produits avant de
me décider à la rejoindre. J’aime mon
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Le personnel s’est déjà préparé
pour le lancement de la nouvelle usine
et les nouveaux systèmes ont été étudiés
de près. « Je pense que la qualité de
nos produits sera encore meilleure
qu’avant, » ajoute M. Morrison.
« L’automatisation poussée de la
nouvelle unité de fabrication réduit
encore plus la possibilité d’erreur
humaine et cela ne peut qu’améliorer
les performances. »

Confiant dans l’avenir, M. Morrison
pense que ces méthodes de travail encore
améliorées ne peuvent qu’apporter une
évolution positive : « Notre personnel de
fabrication est vraiment impatient
d’exercer ses talents sur les nouveaux
systèmes ».

It's our
business to
help yours!

Selon Elisa Nilsson, Communications
Director, le slogan de Raflatac « De
nouveaux standards s’imposent »
illustre à la fois la manière d’agir de
Raflatac et son expérience. Bénéficiant
de la toute dernière technologie de
production, la nouvelle usine offre
encore plus de possibilités pour servir
au mieux le client et mettre au point
de nouveaux produits et services.

Le plus grand événement
dans sa catégorie

Plus de 400 exposants et une
fréquentation prévue de 18 000
personnes feront des stands et des
conférences de Labelexpo l’événement
le plus important et le plus complet
d’Amérique du Nord au service de
l’industrie de la transformation. Cet
événement de trois jours, qui a lieu
tous les deux ans, est le septième de
la série.

Raflatac USA sur le Web
Sur le stand (N°1347, Hall A), les
visiteurs peuvent se faire une idée
des services du réseau Raflatac qui
s’étendent dorénavant aux utilisateurs
américains. Des informations

Raflatac à Labelexpo USA 2000

La nouvelle usine de Raflatac - qui sera achevée l’année
prochaine en Caroline du Nord - ainsi que les services
étendus s’y référant, sont présentés à Labelexpo USA,

du 12 au 14 septembre, au « Rosemont Convention
Center » de Chicago.

De nouveaux standards
s’imposent – avec le Raflatouch

Suite en page 39

travail ; et en me fondant sur ma
propre expérience, je suis persuadé que
j’ai le luxe de vendre la meilleure
qualité de produits existant sur le
marché, » dit-il.

Si l’on se tourne vers l’avenir, M.
Cochran pense que l’achèvement,
l’année prochaine, de la nouvelle usine
de Raflatac à Fletcher va apporter
beaucoup de bonnes choses.

« Cette nouvelle usine renforce
l’implication de Raflatac sur le marché
américain, et l’assistance technique de
Raflatac - qui est déjà très bonne - sera
encore meilleure grâce aux nouvelles
installations de laboratoire, »
précise-t-il.


