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L’économie canadienne semble sur la voie de la reprise, après une 
dure récession. Pour la plupart des entrepreneurs, toutefois, la lutte 
pour bâtir des entreprises plus solides et rentables demeure ardue.

Il est clair que la concurrence mondiale acharnée, les changements 
technologiques rapides et l’intensification des demandes du marché ne leur 
laisseront aucun répit. La bonne nouvelle est que nous savons de quels 
ingrédients les entrepreneurs ont besoin pour réussir dans un monde de  
plus en plus concurrentiel : un engagement marqué en faveur de l’innovation, 
la vigilance face aux menaces concurrentielles et la volonté de saisir 
les occasions.

Il importe de se rappeler que, pour la majorité des entreprises, l’innovation 
ne réside pas dans une idée lumineuse de laquelle naîtront des technologies 
nouvelles, mais plutôt dans un effort constant pour apporter des améliorations 
graduelles à l’échelle de l’organisation.

Dans ce numéro de Profit$, vous découvrirez des entrepreneurs qui ont 
choisi cette voie. Ils rivalisent avec succès avec les champions mondiaux 
dans des industries aussi diverses que l’usinage des métaux, la fabrication 
d’équipement et le développement de logiciels.

Les clés de la création de richesse — investissement, innovation et croissance — 
seront au cœur des discussions durant la Semaine de la PMEMD, par 
laquelle BDC rend hommage chaque année aux entrepreneurs. Une fois 
encore, une multitude d’activités se dérouleront partout au pays et 
donneront aux entrepreneurs — actuels et potentiels — des occasions 
d’apprentissage, de réseautage et d’échanges. La Semaine de la PME 
se tiendra du 17 au 23 octobre. Je vous encourage à assister à l’une des 
activités prévues dans votre localité.

Les entrepreneurs canadiens ont montré ces dernières années leur valeur 
dans l’adversité et je suis persuadé qu’ils sauront surmonter les nouveaux 
défis qui se présenteront dans les mois et les années à venir. Comme 
toujours, BDC sera là pour les aider, beau temps, mauvais temps. 
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22,34 $
Salaire horaire moyen des travailleurs 
canadiens de 15 ans et plus — août 2010

45 000 $
Rémunération médiane des Canadiens 

travaillant à temps plein toute l’année en 2008

I
10

Jours perdus par employé, au Canada, 
en raison d’une maladie ou d’obligations 

personnelles ou familiales en 2008

6,2
Nombre de personnes (en millions) 

qui travaillaient dans une PME (moins de 
500 employés) en 2009 ; 58 % de l’effectif  

du secteur privé

C
35 %

Pourcentage de travailleurs autonomes 
qui ont travaillé plus de 50 heures par 

semaine en 2007

5 %
Pourcentage d’employés qui ont travaillé 
plus de 50 heures par semaine en 2007

41,6
Heures de travail hebdomadaires moyennes 

des travailleurs autonomes en 2007

35,6
Heures de travail hebdomadaires moyennes 

des employés en 2007

A
63

Durée moyenne, en minutes, de l’aller-retour 
entre le domicile et le lieu de travail d’un 

employé en 2005

d
18

Nombre moyen de jours de vacances pris 
par les travailleurs canadiens en 2007

36
Nombre moyen de jours de vacances 

pris par les travailleurs français

14
Nombre moyen de jours de vacances 

pris par les travailleurs américains

24
Nombre moyen de jours de vacances pris 

par les travailleurs britanniques en 2007 

22 %
Pourcentage de Canadiens qui se sont dits 

prêts à accepter un salaire inférieur en 
échange d’un congé annuel plus long

Sources : Statistique Canada, Industrie Canada, 
Expedia/Ipsos Reid

A	T emps plein : 13,8 millions ; temps partiel : 3,4 millions ; 9 millions d’hommes ; 8,2 millions de femmes

B	U ne administration municipale, provinciale ou fédérale, un organisme ou un service public ou encore un établissement financé par l’État comme une école ou un hôpital
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La main-d’œuvre au Canada 
en chiffres

11 �millions 
 Nombre de Canadiens travaillant  
dans le secteur privé

17,2 millions 
Nombre de Canadiens occupant un emploi à temps plein ou partiel — août 2010 A 1,5 �million 

sans  
emploi

3,5 �Millions 
secteur 
publiqueB

2,7 �Millions 
travailleurs 
autonomes
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coaching en 
60 secondes

Tim Young 
président et copropriétaire, 
Young’s Equipment

 mon meilleur conseil
« Vous devez garder votre visée à long terme et 
réagir avec calme aux aléas quotidiens en affaires. »
Les profits ne sont pas tout. 
En 22 ans d’existence, nous n’avons 
fait aucune mise à pied pour manque 
de travail. Nous cherchons à créer 
un environnement qui incite nos 
gens à avoir confiance en nous. Nos 
employés sont prêts à s’engager à faire 
de leur mieux pour nous, et nous leur 
rendons la pareille.

Comme dans toute entreprise, nos 
affaires connaissent des hauts et des bas. 

Dans les périodes creuses, je tiens à 
ce que nous exercions nos activités 
exactement comme lorsque les affaires 
sont florissantes. Notre tâche est de 
continuer comme si de rien n’était et 
de fournir, beau temps mauvais temps, 
un service d’aussi bonne qualité à nos 
clients du secteur agricole. Continuer de 
bien faire les choses dans les moments 
difficiles permet de développer votre 
part de marché dans une perspective 
à long terme. 

Tim Young, 55 ans, est président et copropriétaire de Young’s Equipment, concessionnaire 
d’équipement agricole qui emploie 140 personnes dans cinq établissements à l’échelle de la 
Saskatchewan. L’entreprise prévoit enregistrer cette année des ventes de 120 millions de dollars, 
par rapport à 5,9 millions de dollars lors de sa première année complète d’exploitation, en 1989. 
En 2009, Young’s Equipment, qui est cliente de BDC Financement, a été nommée meilleur 
concessionnaire d’équipement agricole en Amérique du Nord par le magazine Farm Equipment.

où 
les entrepreneurs 
prévoient investir

Un sondage auprès des entrepreneurs canadiens indique qu’au 
cours des deux prochaines années, ceux-ci mettront l’accent 
sur les investissements visant à accroître la productivité et l’in
novation à mesure que l’économie redémarrera. Commandé 
par BDC pour la Semaine de la PMEMD, le sondage a été rempli 
en juin par 830 entrepreneurs membres du Forum Angus Reid, 
un panel en ligne d’études de marché. La Semaine de la PME a 
lieu du 17 au 23 octobre, et des activités sont prévues partout 
au pays.

49 %
Développer 

de nouveaux 
produits ou 

services

37 %
Intégrer de 

nouvelles 
technologies 28 %

Rénover une 
installation 

existante

23 %
Investir 
dans la 
R. et D.

16 %

12 %

7 %

6 %

Prendre de 
l’expansion dans les 
marchés étrangers

Louer un 
nouvel espace 
commercial

Acheter un 
nouvel espace 
commercial

Acheter 
une autre 
entreprise

59 %
Acheter de la 

machinerie ou du 
matériel neuf
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Décompressons !
Dix conseils gagnants pour les leaders 
qui veulent gérer leur stress
Beaucoup d’entrepreneurs canadiens sont stressés en raison de l’instabilité de l’économie.
Michael Campbell, chercheur au Center for 
Creative Leadership (CCL), explique que les 
gens font un pas important dans la gestion 
du stress et la réduction de ses effets néfastes 
en prenant conscience de ce qu’ils ressentent. 
Une fois qu’ils ont compris la cause du 
problème, ils sont mieux en mesure de bien 
le gérer. Le CCL est un centre de formation 
des cadres mondial sans but lucratif.

Voici dix stratégies de gestion du stress 
que les experts recommandent aux 
entrepreneurs :

1 Soyez à l’affût des manifestations 
physiques du stress (la transpiration et 

l’augmentation du rythme cardiaque, par 
exemple). Il est important de reconnaître ces 
signaux d’alarme et de réussir à les soulager. 
De simples exercices de respiration profonde 
peuvent suffire.

2 Regardez les choses en face. Plutôt que 
de fuir le problème, demandez-vous ce 

qui provoque chez vous une réaction de stress 
et trouvez le moyen de reprendre le dessus. 
Mettez immédiatement le doigt sur la cause — 
que ce soit l’appel d’un client insatisfait ou une 
décision d’affaires difficile à prendre.

3 Faites une pause chaque fois que c’est 
nécessaire. Lorsque vous sentez le stress 

monter, faites autre chose ; par exemple, 
levez-vous pour marcher un peu ou sortez 
du bureau pour aller dehors. Ces quelques 
minutes vous aideront peut-être à envisager 
la situation autrement. Elles feront au moins 
diminuer votre malaise dans l’immédiat.

4 Adoptez un mode de vie sain. L’exercice 
physique soutenu peut vous aider à 

réduire le stress si vous en faites au moins trois 
fois par semaine à raison d’une demi-heure. 
Vous aurez aussi plus d’énergie et composerez 
mieux avec le stress si vous mangez bien et 
augmentez votre consommation de fruits et 
de légumes.

5 Visez un juste équilibre entre travail 
et vie personnelle. Bien que le milieu 

des affaires soit exigeant, il est essentiel de 
consacrer du temps à d’autres activités que 
le travail (sorties en famille, sports et autres 
passe-temps). C’est ce qui vous permet de 
refaire le plein.

6 Modérez votre perfectionnisme. 
Vous pouvez offrir des produits et des 

services de qualité sans vous laisser envahir 
par le souci de la perfection. Sachez quand 
lâcher prise et employez-vous à faire de 
votre mieux dans le monde concurrentiel 
où vous évoluez.

7 Déléguez pour alléger votre charge de 
travail. Vous ne pouvez pas tout régler 

vous-même. Aussi bien l’accepter. Au lieu 
de gérer chaque dossier dans ses moindres 
détails, faites l’effort de confier des respon
sabilités à vos employés pour les laisser ensuite 
travailler de façon autonome. Si chacun met 
la main à la pâte, vous vous sentirez peut-être 
moins stressé.

8 Entourez-vous de bons confidents. En 
discutant de vos enjeux d’affaires avec 

d’autres personnes, vous saurez sans doute 
plus facilement relever les défis auxquels 
vous faites face. Songez aussi à exploiter un 
réseau d’acteurs clés de votre secteur, pour 
découvrir quelles solutions ils apportent à des 
problèmes similaires.

9 Exercez un meilleur contrôle sur les 
finances de votre entreprise. La ges-

tion de la trésorerie est une source d’anxiété 
majeure pour bien des entrepreneurs. Trouvez 
des moyens de mieux contrôler vos revenus et 
vos dépenses. Employez-vous aussi à accroître 
la productivité de façon à améliorer la santé 
financière de votre entreprise.

10 Faites de vos vacances un véritable 
engagement. Prenez le temps de vous 

arrêter pour récupérer, surtout pendant les 
périodes mouvementées. Par exemple, quand 
vous êtes en congé, éteignez votre cellulaire. 
Et s’il peut vous sembler judicieux de reporter 
vos vacances, dites-vous que les risques à long 
terme dépassent les avantages immédiats. 
L’entreprise serait vraiment en péril si vous 
tombiez malade. 
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soutenir la concurrence 
et réussir dans les marchés 
internationaux
par Alex Roslin
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La récession mondiale a ébranlé l’industrie 
aérospatiale, faisant chuter les voyages 
touristiques, les déplacements d’affaires 
et les commandes.
Mais Alta Precision Inc., une entreprise 
familiale dynamique qui fabrique des 
composantes pour trains d’atterrissage 
à Montréal, s’en est bien tirée.
Ses ventes ont à peine reculé et ont repris depuis de plus belle. 
Au plus fort du ralentissement, elle a même réussi à trouver un 
client important en Europe.

Alta a récolté les bénéfices d’une stratégie qui visait à faire d’elle 
un concurrent mondial dans l’industrie aérospatiale. Elle a raffiné 
sa gamme de produits, investi pour accroître l’efficacité opérationnelle 
et courtisé activement les marchés étrangers.

Résultat : une entreprise plus vigoureuse, innovatrice et productive, 
dont les autres entrepreneurs canadiens auraient intérêt à s’inspirer 
face à l’intensification de la concurrence mondiale.

« Si vous n’avez que deux ou trois clients, vous êtes vulnérable », 
dit Guillermo Alonso fils, qui a succédé à son père à la présidence 
d’Alta en 2006. « Pour nous, l’internationalisation a été synonyme 
de sécurité. Notre carnet de commandes est bien garni. »

Le succès actuel d’Alta contraste avec les graves difficultés qui 
l’assaillaient au début de la décennie.

Conséquence des attaques du 11 septembre, l’industrie du transport 
aérien était mal en point. L’effondrement des titres des sociétés 
pointcoms portait un dur coup à l’économie, et les clients devenaient 
de plus en plus exigeants.

Fondée en 1979 par le père de M. Alonso, Alta servait des entreprises 
aérospatiales montréalaises comme Bombardier, CAE et Pratt & 
Whitney et faisait des affaires florissantes. Toutefois, face à l’avalanche 
de nouveaux défis, un changement s’imposait.

Alta s’est tournée vers les É.-U. et a obtenu en 2003 son premier 
gros contrat — avec les forces militaires. Les É.-U. comptent 
maintenant pour 50 % de son chiffre d’affaires. Fait tout aussi 
important, en diversifiant les sources de revenus, ces ventes ont 
aidé Alta à se prémunir contre la récession.

L’expérience d’Alta reflète celle de beaucoup de PME canadiennes. 
Souvent, l’internationalisation n’est pas une simple question 
d’expansion, mais de survie. Mais comment soutenir la concurrence 
mondiale ? Et est-ce bien la voie à suivre ?

Ces questions épineuses, Carl Gravel, directeur national, Compé
titivité mondiale à BDC, les entend souvent de la bouche de bon 
nombre de chefs d’entreprise qui font appel à ses services. « Beaucoup 
hésitent devant les risques énormes qu’ils entrevoient, dit-il. 
Notre travail est de leur montrer que s’il existe effectivement 
des risques, ceux-ci sont gérables. » L’équipe qu’il dirige aide les 
entreprises canadiennes désireuses de se développer à l’étranger.

« Les entreprises canadiennes ont longtemps été privilégiées par 
la faiblesse du dollar et la proximité des É.-U. », déclare M. Gravel, 
dont l’équipe conseille les entreprises et coordonne les services 
de financement et de consultation de BDC pour les soutenir.

« Or, elles doivent maintenant affronter de nouveaux concurrents, 
et le marché des É.-U. a perdu du terrain. »

Selon M. Gravel, avant de se lancer sur les marchés internationaux, 
les entreprises doivent s’assurer que leurs bases sont solides, 
notamment en ce qui concerne les ventes et le marketing, la 
stratégie d’innovation et l’efficacité opérationnelle, qu’il considère 
comme primordiale.

« Une entreprise qui n’est pas concurrentielle localement aura du 
mal à s’en tirer à l’étranger. Si votre productivité laisse à désirer, 
vous devez absolument travailler sur cet aspect avant de lorgner 
le Brésil, par exemple. »

Cela veut dire investir pour accroître la productivité, même quand 
les temps sont durs, dit-il.

M. Gravel encourage aussi les entreprises à regarder à l’extérieur 
des É.-U., notamment vers les marchés émergents, qui affichent 
des taux de croissance supérieurs durant la reprise.

Autre marché potentiel : les multinationales en activité au Canada. 
S’internationaliser ne veut pas forcément dire exporter directement 
vers les marchés mondiaux, dit-il. Cela peut consister à vendre vos 
produits à l’intérieur de chaînes d’approvisionnement mondiales, 
comme l’a fait Alta Precision à titre de fournisseur de grandes 
entreprises aérospatiales canadiennes, ce qui peut éventuellement 
vous ouvrir la porte de nouveaux marchés au sein desquels ces 
multinationales évoluent.

Les entrepreneurs doivent s’avancer prudemment sur la scène 
internationale, croit Dominic Deneault, stratège chez Deloitte Inc., 
à Montréal, et coauteur de Le Québec sur le podium, étude portant 
sur 25 entreprises québécoises qui font des affaires outre-mer.

Les entreprises qui négligent d’adapter leur modèle opérationnel 
ou leur portefeuille de produits et services au marché extérieur 
visé commettent selon lui la pire erreur qui soit.

« Il faut vous conformer aux besoins du client, en repensant votre 
produit ou service et en adaptant vos arguments marketing, vos 
procédés opérationnels, vos stratégies, votre image de marque — 
et, souvent, votre chaîne de valeur tout entière », dit M. Deneault.

Une autre erreur courante, dit-il, est que certaines entreprises 
décident de s’internationaliser pour les mauvaises raisons. 
« Elles recherchent la croissance… pour la croissance. Or, celle-ci 
doit s’appuyer sur une stratégie. » Suite à la page suivante
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Une expansion sur les marchés mondiaux par voie d’acquisitions peut s’avérer 
particulièrement difficile. Les deux tiers des entreprises qui effectuent une 
acquisition ne réussissent pas à atteindre leur objectif  de rendement des 
investissements après cinq ans, rapporte M. Deneault dans son livre. Un quart 
seulement des acquisitions créent de la valeur pour les actionnaires.

Outre une stratégie de compétitivité mondiale solide, ajoute-t-il, les chefs 
d’entreprise doivent avoir du courage, c’est-à-dire de l’ambition, de la ténacité 
et une propension à prendre des risques.

Chez Alta, M. Alonso et sa famille (son père demeure actif  dans l’entreprise 
en tant que président du conseil tandis que sa sœur Sonia est vice-présidente, 
Administration) ont réalisé qu’ils devaient réoutiller l’entreprise pour percer le 
marché international.

« Les clients sont plus exigeants. Il fut un temps où la qualité et le respect des 
délais de livraison primaient dans notre industrie, dit M. Alonso. Aujourd’hui, ils 
sont tenus pour acquis… et incontournables si vous voulez être dans la course. 
Les gens n’ont plus qu’un mot à la bouche : le prix. Et vous ne pouvez réduire 
vos prix sans modifier vos façons de faire. »

Alta a réagi en mettant l’accent sur la valeur ajoutée dans un domaine où elle 
excelle : la fabrication de trains d’atterrissage. Elle a abandonné la production 
de moteurs d’avion et de fuselages.

« Nos trains d’atterrissage ont fait notre renommée. Nous voulons devenir 
le meilleur fournisseur mondial de composantes pour trains d’atterrissage. »

Alta a aussi retenu cette année les services de BDC Consultation pour mettre 
en œuvre un programme de production à valeur ajoutée visant à simplifier la 
production et à accroître sa compétitivité sur la scène internationale grâce à un 
processus de fabrication juste-à-temps.

Les ventes au Canada ont elles aussi bénéficié du virage d’Alta en faveur d’une 
production spécialisée et à valeur ajoutée. L’entreprise a décroché récemment 
un contrat local pour le nouveau 787 Dreamliner de Boeing.

Alta a aussi déployé ses ailes à l’étranger. Après avoir obtenu des contrats 
pour la fourniture de trains d’atterrissage aux forces aériennes et à la Defense 
Logistics Agency des États-Unis, elle a étendu ses activités à l’Europe à la fin 
des années 2000.

Après plus d’une année de démarchage et de participation à des salons 
professionnels en Europe, Alta a remporté des contrats pour le nouvel 
Airbus A350 et fait activement campagne auprès d’une usine européenne 
qui construit les avions commerciaux CSeries de Bombardier. L’Europe 
représente maintenant 20 % de son chiffre d’affaires ainsi que son marché 
le plus dynamique.

Depuis 2000, l’effectif  d’Alta est passé de 30 à 75 employés et devrait atteindre 
120 employés d’ici 2012.

« Sans les ventes internationales, nous aurions eu davantage de difficulté, dit 
M. Alonso. Maintenant nous sommes prêts pour la reprise économique. » 

L’abc de la 
compétitivité 
mondiale
Avant de songer à vous établir sur un 
nouveau marché international lucratif, 
dotez-vous d’un plan. Près des trois 
quarts des expansions infructueuses 
sont dues à une planification et à une 
exécution déficientes, dit le spécialiste 
en stratégie d’affaires Dominic Deneault. 
Voici quelques éléments importants d’un 
plan de mondialisation :

Bases

b	Avant de se lancer sur la scène 
internationale, les entreprises devraient 

être sûres que leurs éléments de base sont 
solides et reproduisibles d’un pays à l’autre. 
Elles doivent pour cela se centrer sur des points 
comme les ventes et le marketing, la chaîne 
d’approvisionnement, l’efficacité opérationnelle et 
la stratégie d’innovation et s’assurer qu’elles ont la 
capacité financière nécessaire pour tenir le coup 
jusqu’à ce que les ventes commencent à affluer.

Ténacité

Q	
Les entrepreneurs qui percent avec succès 
les marchés internationaux possèdent 

souvent un éventail de qualités personnelles précis — 
ténacité, ambition et appétit pour le risque.

« La première “incursion” sur un marché étranger 
est souvent infructueuse, dit M. Deneault, ce qui 
peut amener les entrepreneurs à remettre en 
question leurs visées internationales. S’ils n’ont 
pas l’ambition et la ténacité nécessaires et un vif  
désir d’apprendre de leurs erreurs, ils risquent 
d’éprouver des difficultés. »

Stratégie

<	
Prenez-vous de l’expansion dans le cadre 
d’une stratégie de croissance mûrement 

réfléchie — ou simplement pour le plaisir de 
croître ? Une internationalisation doit être justifiée : 
diversification, recherche du leadership sur un marché, 
acquisition d’actifs complémentaires, développement 
de nouveaux avantages concurrentiels, maillage avec 
les activités actuelles, etc.



CENTRE DE 
CONSEILS 
DE BDC

Êtes-vous à la recherche 
de nouvelles idées, 
de conseils avisés et 
d’outils gratuits ? 
Pour en savoir plus, 
consultez notre site web.
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Nouvelles de BDC
Durant la récession, BDC a accru  
son aide aux entrepreneurs
 Son soutien demeure indéfectible 
en période de reprise
À BDC, nous avons soutenu les entreprises canadiennes 
tout au long de la récession. Nous sommes maintenant 
prêts à en faire autant durant la reprise.
Au dernier exercice, nous avons porté nos prêts 
aux entreprises canadiennes à un niveau record 
de 4,4 milliards de dollars — une augmentation 
de 53 % par rapport à l’exercice précédent ! 
Nous avons aussi fourni de nouvelles formes de 
soutien dans le cadre du Plan d’action économique 
du gouvernement fédéral. Et ce n’est pas tout :

■■ Nous avons démontré la valeur de notre 
approche patiente, souple et avisée en matière 
de financement des entreprises. Nous avons 
permis plus de 4 000 reports de remboursements 
de capital pour aider nos clients à traverser 
une période difficile.

■■ Nous avons prêté plus d’argent que jamais 
auparavant en 65 ans d’histoire, fourni des 
conseils en gestion de premier ordre et abordables 
par l’intermédiaire de BDC Consultation et 
continué de jouer un rôle clé dans le marché 
du capital de risque, tout cela d’une manière 
viable sur le plan commercial. Nous avons, une 
fois encore, dégagé un bénéfice.

■■ Nous avons lancé sur BDC.ca un Centre  
de conseils qui donne accès aux entrepreneurs 
au savoir-faire nécessaire pour surmonter les 
défis que pose la gestion d’une entreprise. 
Celui-ci recèle une mine d’idées, de conseils  
et d’outils touchant tous les aspects de la gestion  
d’entreprise et de la gestion personnelle.

Cette année encore, la Semaine de la PMEMD — 
célébration annuelle de l’entrepreneuriat organisée 
par BDC — présentera des activités instructives 
et de réseautage partout au Canada. Le thème — 
Propulsez votre entreprise. Investissez. Innovez. 
Développez. — reflète les occasions et les défis 
qui attendent les entrepreneurs à mesure que 
l’économie redémarre. La Semaine de la PME 
se déroulera du 17 au 23 octobre.

Nous lancerons à cette occasion l’appel 
de candidatures pour les Prix aux jeunes 
entrepreneurs qui seront décernés à des 
entrepreneurs exceptionnels de 19 à 35 ans, 
de toutes les régions du Canada. Le gala de 
remise aura lieu en mai 2011. Pour plus de 
détails, visitez bdc.ca/pje.

Grâce à notre financement et à nos conseils 
éclairés, nos 29 000 clients bénéficient 
du soutien nécessaire pour favoriser la 
progression de leur entreprise. À BDC, 
nous mettons L’entrepreneur d’abord. 
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Quels sont ces bruits 
qui circulent ?
La révolution des médias sociaux 
est synonyme de croissance explosive 
pour Radian6
par giuseppe valiante

marcel lebrun
PDG, Radian6

L’entrepreneur
dabord
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Suite à la page suivante

Radian6, une entreprise de Fredericton, au Nouveau-Brunswick, 
a su tirer profit de cette extraordinaire occasion grâce à sa 
plateforme qui permet de surveiller ou d’« écouter » les 
réseaux sociaux. Ses clients comprennent certaines des plus 
importantes sociétés du monde.

Moyennant des frais mensuels, les entreprises peuvent utiliser 
la plateforme de Radian6 pour suivre et analyser tout ce 
qui se dit sur elles, et interagir. Elles peuvent même attirer 
l’attention de différents services — relations publiques, service 
à la clientèle, etc. — sur les conversations qui ont de l’impact.

Ce modèle opérationnel permet à Radian6 d’enregistrer une 
croissance vigoureuse. Depuis qu’elle a recruté son premier 
client en janvier 2008, son service de surveillance a attiré 
plus de 1 500 clients, dont des géants comme Dell, Comcast, 
Microsoft, Pepsi et Kodak.

« Nous accueillons chaque trimestre des centaines de 
nouveaux clients », déclare le président-directeur général, 
Marcel LeBrun.

L’entreprise prévoit que ses ventes, qui ont augmenté de 
600 % en 2009, tripleront en 2010. L’effectif  devrait doubler 
par rapport à la fin de 2009 pour atteindre 170 employés 
d’ici à la fin de l’exercice.

L’idée de créer Radian6 a germé dans l’esprit de l’actuel chef  
de la direction technologique, Chris Newton. Il y a quelques 
années, M. Newton travaillait pour une entreprise de sécurité 
de réseau et cherchait un moyen d’extraire les informations 
significatives de l’énorme masse de données disponibles.

Il a alors remarqué que les médias sociaux supplantaient 
graduellement les médias traditionnels, les gens se tournant 
de plus en plus vers les communautés Internet pour glaner 
de l’information et se former une opinion.

M. Newton croyait, avec raison, qu’il pourrait offrir un produit 
utile en arrivant à démêler et à organiser les conversations 
dans Internet.

M. LeBrun s’est joint au projet après en avoir entendu parler 
par son ancien patron, Gerry Pond, qui fut l’un des premiers 
à investir dans Radian6. Celle-ci a démarré en 2006 et a reçu 

du capital de risque de BDC au premier tour de financement. 
Vite devenue rentable, elle n’a pas eu besoin de financement 
additionnel. Sa plateforme logicielle est entrée en service dans 
Internet en 2007.

« BDC a été une alliée cruciale pour Radian6, dont elle a 
favorisé la croissance en lui fournissant du capital et en la 
faisant profiter de son expertise », déclare M. LeBrun.

Les ordinateurs de Radian6 scrutent le Web 24 heures sur 
24 et indexent des centaines de millions de conversations dans 
la plupart des langues européennes, en chinois, en japonais 
et en coréen.

Son logiciel est capable de déterminer si les propos tenus 
sont négatifs ou positifs et de tenir les clients informés des 
principaux thèmes abordés. Il peut aussi mesurer l’influence 
des personnes qui parlent d’une entreprise. Cela permet aux 
clients d’évaluer le poids d’un blogueur ou d’un site et de 
choisir ceux avec lesquels ils souhaitent interagir.

M. LeBrun, qui est ingénieur informaticien de formation, 
reconnaît le succès de l’entreprise, mais reste conscient 
qu’elle doit continuer d’innover et de devancer la concurrence 
pour assurer sa croissance et sa rentabilité futures. C’est pour 
cette raison que 50 de ses employés 

Enseignements 
à tirer

1	 Célébrez votre réussite, mais gardez l’œil sur 
la concurrence.

2	 Pour damer le pion à vos concurrents, investis-
sez dans l’innovation. Tâchez de développer 
constamment des processus, des options et 
des produits améliorés.

3	 Constituez une équipe axée sur le service à la 
clientèle, qui a à cœur d’aider les clients à réussir 
grâce à votre produit.

4	 Créez une « marque engagée » en interagissant 
activement avec vos clients. Songez à participer aux 
médias sociaux et à offrir du contenu à valeur ajou-
tée au moyen d’outils comme la baladodiffusion, le 
blogage et la vidéo.

5	 Tenez-vous au courant de ce qui se passe dans 
votre industrie et transmettez cette information à 
vos clients. Vous montrerez ainsi que vous êtes un 
spécialiste reconnu dans votre domaine.

La croissance explosive des sites de réseautage 
social comme Facebook, Twitter et LinkedIn 
fait qu’il est de plus en plus difficile pour les 
entreprises de suivre tout ce qui s’y dit sur 
leur marque.



PROPULSEZ VOTRE ENTREPRISE
INVESTISSEZ. INNOVEZ. DÉVELOPPEZ.

Prenez part aux activités organisées dans votre région !

SEMAINE 
DE LA PMEMD

17 AU 23 OCTOBRE 2010

COMMANDITAIRES NATIONAUX

Pour plus d’information : www.bdc.ca/spme |  1 888 INFO BDC
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sont engagés dans la R.-D., à laquelle elle consacrera cette 
année 50 millions de dollars. Radian6 ajoute de nouvelles 
options à sa plateforme en moyenne toutes les six semaines.

Une autre clé du succès de Radian6 est son aptitude à créer 
ce que M. LeBrun appelle une « marque engagée », qu’il 
définit comme une entreprise qui reste en contact étroit avec 
les clients, les clients éventuels et le public par l’intermédiaire 
des médias en ligne — blogues, livres électroniques, vidéos, 
balados, etc.

« Nous maintenons un dialogue constant avec notre 
communauté, en quête de suggestions et de rétroaction. »

Le siège de Radian6, au Nouveau-Brunswick, est loin des 
centres de haute technologie d’Amérique du Nord. M. LeBrun 
y voit un net avantage, surtout au chapitre du roulement 
du personnel.

« Depuis notre lancement en 2006, pas un employé n’a quitté 
notre unité de recherche-développement, dit-il. Rares sont 
les entreprises de technologie qui peuvent en dire autant. 
C’est un atout précieux. »

« Par contre, l’éloignement m’oblige à me déplacer plus 
souvent en avion. » 

« Nous accueillons 
chaque trimestre 
des centaines 
de nouveaux 
clients. »
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reportage

On pourrait se demander pourquoi 
un fabricant de compresseurs 

d’air mobiles a besoin d’innover. 
Il s’agit, après tout, d’un produit de 

base utilisé depuis des décennies 
dans l’industrie de la construction 

pour faire fonctionner des 
outils comme les cloueuses et 

les marteaux perforateurs.

Or, il se trouve que les compresseurs existants étaient 
tellement lourds et encombrants qu’il fallait un camion pour 
les remorquer. VMAC (Vehicle Mounted Air Compressors), 
une entreprise de l’île de Vancouver, a alors eu l’idée de 
les améliorer. Cette idée a révolutionné l’industrie des 
compresseurs mobiles et créé pour VMAC un marché 
international solide.

L’entreprise a mis au point à la fin des années 1990 une 
technologie de compresseur hélicoïdal qui rendait les 
compresseurs d’air plus légers et puissants et suffisamment 
compacts pour être installés dans le compartiment moteur 
d’un camion.

« Les gens ne se bousculaient pas pour repousser les limites 
de cette technologie, soit parce qu’ils 

	L e défi 
de l’innovation

par debbie lawes 

comment transformer 
les idées en profits

Suite à la page suivante

jim hogan
Président et cofondateur,  
vmac



Plus d’argent
pour élargir vos marchés, 
ici et à l’étranger !
Obtenez maintenant  
jusqu’à 100 000 $ grâce au
Prêt Marché en XPansiOnmc

La liste des projets admissibles a de plus été allongée et comprend des 
activités d’expansion telles que la prospection, le développement de produits 
et la R. et D.
Le financement d’expansion de marchés offert par BDC peut s’avérer une 
stratégie de croissance gagnante pour votre entreprise.

Pour plus de renseignements :  www.bdc.ca  |  1 888 inFO Bdc
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se reposaient sur leurs lauriers, soit parce qu’ils n’avaient pas 
le savoir-faire technique nécessaire. Nous avons donc sauté 
sur l’occasion », dit Jim Hogan, président et cofondateur 
de VMAC.

Aujourd’hui, des milliers de véhicules partout dans le monde 
sont équipés de compresseurs et de systèmes fabriqués 
par VMAC. Dix de ses 70 employés sont affectés à la 
R.-D., ce qui fait que l’entreprise ne cesse de développer 
de nouveaux produits, d’apporter des améliorations et 
d’accroître l’efficience. VMAC, qui effectue la majeure partie 
des travaux de conception, d’ingénierie et de fabrication 
dans des installations de 30 000 m2 à Nanaimo, a remporté 
de nombreux prix pour l’excellence de ses activités de 
fabrication et son sens des affaires.

VMAC fait partie des milliers d’entreprises canadiennes 
qui développent de nouveaux produits, perfectionnent des 
technologies, des processus ou des concepts existants ou 
améliorent leur marketing pour résoudre des problèmes et 
atteindre de nouveaux clients. Le défi, maintenant, est d’en 
persuader des milliers d’autres — en particulier des PME — 
de les imiter.

« Pour rester compétitifs de nos jours, les entrepreneurs 
doivent investir dans leur capacité à innover, c’est-à-dire dans 
ce qui leur permettra d’améliorer constamment leurs produits 
et services et la façon de les produire, croit Jean-René Halde, 
président et chef  de la direction de BDC. Un investissement 
dans les technologies de l’information et des communications 
est un bon point de départ.

« Ils peuvent, en outre, améliorer les processus pour réduire 
les coûts et utiliser l’argent ainsi économisé pour acheter du 
nouvel équipement, ou encore réinventer leur marketing. »

C’est ce dernier moyen que VMAC a employé. On ne 
s’attendrait pas à ce qu’un fabricant de compresseurs d’air 
se lance avec passion dans le marketing en ligne. Pourtant, 
VMAC ne se contente pas d’être présente sur Twitter et 
Facebook : elle diffuse sur YouTube une série de vidéos 
mettant en scène des espions ninjas pour promouvoir le 
lancement d’une nouvelle technologie.

Investir dans l’équipement : un bon début
Dans un bulletin publié plus tôt cette année par Le Conference 
Board du Canada, le Canada a obtenu un « D » au chapitre 
de l’innovation et s’est classé 14e parmi 17 pays industrialisés. 
Cette note trahit des niveaux insuffisants de R.-D. et 

d’investissement dans les immobilisations telles que les biens 
immeubles, les machines et les technologies de l’information 
et des communications.

« Les entreprises qui investissent judicieusement dans les 
immobilisations y gagnent en devenant plus productives, 
innovatrices et concurrentielles », déclare Anne Golden, 
présidente du Conference Board.

Comment adopter une 
mentalité d’innovation

1	 Élaborez, avec l’aide de votre équipe, une stratégie en vue d’améliorer 
vos produits et services, vos processus, votre stratégie de marketing, votre 
modèle d’affaires et votre chaîne d’approvisionnement. Tenez-la à jour.

2	 Exploitez la créativité de vos employés. Ils connaissent intimement votre 
entreprise et votre industrie et sont souvent votre meilleure source d’idées.

3	 Recueillez les idées et la rétroaction des fournisseurs, des clients et 
des autres parties prenantes. Il peut s’agir de quelque chose d’aussi 
simple que de changer un processus, d’adapter un produit à un nou-
veau marché ou d’explorer de nouvelles façons d’atteindre les clients.

4	 Investissez dans les immobilisations — en particulier les technologies 
de l’information et des communications — qui accroissent votre com-
pétitivité. Vu la vigueur du dollar canadien, le moment pourrait être 
particulièrement bien choisi.

5	 Ne cherchez pas la formule 
magique. Essayez plutôt d’apporter 
des améliorations graduelles.

6	 Informez-vous en vous documen
tant sur l’innovation, le changement 
et la créativité. Participez à des 
conférences et voyagez.

7	 Essayez de nouvelles idées. 
Si elles échouent, gardez con-
fiance. Dites-vous que vous êtes 
sur la voie de l’innovation.



Vous êtes en a� aires et avez du succès.
Vous avez entre 19 et 35 ans.
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Le « D » attribué au Canada était aussi fondé sur sa 
capacité de transformer les fruits de la R.-D. en produits 
et services rentables.

« Le Canada est à la traîne en ce qui concerne la connaissance 
du marché et la commercialisation de nouveaux produits et 
services, dit Mme Golden. Nous devons, individuellement et 
collectivement, montrer plus d’ambition. »

Les concurrents du Canada dans les pays développés ne sont 
pas les seuls à embrasser l’innovation. M. Halde mentionne 
que des marchés émergents comme la Chine et l’Inde 
innovent à une vitesse vertigineuse, ce qui représente une 
terrible menace pour le Canada.

« Nous sentons de plus en plus la pression mondiale, dit-il. 
Les autres pays deviennent plus concurrentiels et productifs, 
et nous n’y voyons que du feu. Les entreprises ne peuvent 
se permettre d’attendre que leurs marchés se soient 
volatilisés. »

Même s’il n’existe pas de remède miracle au retard 
qu’accuse le Canada dans le domaine de l’innovation, il y a 
lieu d’être optimiste. Mme Golden indique que le contexte 
opérationnel devient plus favorable pour les petites 
entreprises canadiennes grâce, notamment, à l’amélioration 
des politiques locales, provinciales et nationales dans une 
foule de domaines comme la fiscalité, la réglementation, 
l’éducation, les infrastructures et la protection de la 
propriété intellectuelle.

Même si les politiques gouvernementales sont utiles, dit 
M. Halde, elles sont insuffisantes, isolément, pour accroître la 
compétitivité du Canada. Les plus grands agents d’innovation 
seront toujours les chefs d’entreprise qui cherchent 
constamment de meilleures façons de faire et des occasions 
à saisir.

« Je crois que le plus grand défi du Canada consiste à changer 
les mentalités, ajoute M. Halde. Les entreprises de toutes 
tailles doivent comprendre que la compétitivité de leur 
entreprise dépend de leur capacité d’innover et d’adapter 
leurs décisions d’investissement en conséquence. Ils doivent 
prendre des risques et voir plus grand. Viser le sommet. »

C’est ce qui s’est passé à VMAC. Les fondateurs Jim Hogan 
et Tony Menard, tous deux ingénieurs, étaient déterminés 
à fournir des produits haute performance fiables, légers, 
compacts et durables. Comme les modèles de camion 
évoluent sans cesse, VMAC doit en faire autant. Parfois, 
elle ne dispose que de quelques semaines pour adapter 
ses compresseurs afin qu’ils puissent tenir dans des 
compartiments moteurs de plus petites dimensions.

« J’ai une philosophie bien à moi en ce qui concerne l’innovation, 
dit Jim Hogan. Ça peut sembler idiot, mais vous devez faire 
confiance à votre intelligence et essayer de nouvelles choses. 
Si vous ne le faites pas, vos concurrents le feront éventuellement. 
La récompense va à ceux qui osent. ». 

« La récom­
pense va 
à ceux 
qui osent. »
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ses mots

L’entrepreneuriat dans le sang

le succès, fruit 
d’un partenariat 
solide

Patricia Hoogendoorn
chef de la direction 

financière et cofondatrice,  
Affinity Biologicals Inc.
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Patricia Hoogendoorn et son mari, Hugh, ont démarré Affinity Biologicals Inc. en 1987 
avec, en tout et pour tout, une idée et des économies de 2 500 $ qui ont servi à 
installer un laboratoire dans le sous-sol de leur maison et une chambre froide dans 
leur garage.
Technologues de laboratoire médical, les Hoogendoorn étaient spécialisés dans les troubles de saignement et de coagulation. Leur 
idée était de produire des quantités commerciales d’anticorps utilisés par les laboratoires de recherche à l’échelle mondiale.

Affinity est maintenant un fournisseur international reconnu d’anticorps et de produits connexes destinés à la recherche et au diagnostic 
des troubles de la coagulation sanguine. Une société sœur assure les services de dépistage dans le cadre des essais cliniques médicaux, 
des projets de recherche et de l’évaluation des produits. Patricia, chef de la direction financière, et Hugh, président, sont partenaires 
à part égale dans l’entreprise de Hamilton, en Ontario, et dans la vie.

Les choses n’ont toutefois pas toujours été faciles pour Affinity. Entre 2003 et 2006, l’entreprise a connu son lot d’ennuis. En 2003, 
une panne d’électricité majeure a failli détruire la totalité de ses stocks de produits congelés ; puis, l’envolée du dollar canadien 
a considérablement réduit ses recettes d’exportation ; enfin, devant les craintes suscitées par la maladie de la vache folle, le 
gouvernement des États-Unis a envisagé d’interdire l’importation des produits d’Affinity, et ce, bien qu’ils soient purs à 100 %.

Les Hoogendoorn, qui sont clients de BDC Financement, ont courageusement surmonté ces défis. Forte de quelque 255 produits 
distribués dans le monde entier, d’un effectif  de 22 employés et d’un chiffre d’affaires annuel de 3 millions de dollars, leur entreprise 
est prête à connaître une nouvelle poussée de croissance. Patricia livre ici ses réflexions sur leur cheminement.

J’ai grandi à Thessalon, près de Sault Ste. Marie. Mon père était propriétaire du magasin Western Tire and Auto Supplies 
et du salon funéraire ; il a aussi été député pendant 18 ans. J’ai donc grandi avec la conviction que tout est possible quand on s’y met.

Hugh et moi venons tous deux d’une famille d’entrepreneurs durs à la tâche. Je crois que cela explique en grande 
partie la motivation qui nous anime.

Ses parents ont quitté la Hollande après la Deuxième Guerre mondiale. Ils étaient instruits, mais sont arrivés ici 
pratiquement sans un sou en poche. Hugh a donc grandi dans un milieu où tout s’obtenait au prix de durs efforts.

Mon père est mort quand j’avais dix ans. Ma mère avait une grande force de caractère. Elle devait s’occuper d’un 
tas de choses. J’ai toujours dit que si j’accomplissais la moitié de ce qu’elle a accompli, j’aurais de quoi être très fière. J’ai grandi avec 
l’idée que je devais toujours être capable de subvenir à mes propres besoins en cas de nécessité.

Après avoir vécu dans une petite agglomération de 1 700 habitants du nord de 
l’Ontario — ma classe de 13e devait compter une douzaine d’étudiants — je me 
suis retrouvée parmi 1 300 autres étudiants dans une résidence de l’Université de Western 
Ontario !

Le choc culturel a été brutal. Je suis rentrée chez moi à Noël et j’ai dit à ma 
mère que je détestais la grande ville, que je ne pouvais y retourner. Elle m’a répondu : 
« Quoi que tu décides, je t’appuierai à 100 %. Mais tu ne reviendras pas vivre à la maison. » 
C’est sans doute la chose la plus difficile qu’elle ait jamais faite, mais aussi le meilleur service 
qu’elle m’ait jamais rendu.

Pour ma mère, m’interdire de revenir vivre à la maison était une façon de 
m’inciter à voler de mes propres ailes et de dire : « Tu dois foncer et réussir. » 
Elle voulait que je réalise le potentiel qu’elle voyait en moi.

J’y suis donc retournée. J’ai consulté les services d’orientation scolaire. Après 
m’avoir administré une batterie de tests, on m’a dit : « Tu ferais une bonne technologue de 
laboratoire. » Parfait, ai-je dit, mais qu’est-ce que ça mange en hiver, une technologue de 
laboratoire ?

Je me suis inscrite au Mohawk College, à Hamilton. C’est la meilleure chose qui 
me soit arrivée, car c’est là que j’ai rencontré mon mari. Suite à la page suivante
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Hugh et moi fréquentions le même groupe d’amis. À la fin de la deuxième année, j’en ai invité 
huit environ à m’accompagner chez moi, au lac. C’est à ce moment-là que ma mère a fait la connaissance 
de Hugh. Une fois tout le monde reparti, elle a dit : « Je veux que tu réinvites mon Hugh. » J’ai répondu : « Ton 
Hugh ? » Oui, a-t-elle dit, c’est mon Hugh. C’était amusant. Elle savait.

Mon mari et moi sommes associés en affaires, et nous avons célébré cette année notre 30e 
anniversaire de mariage. Nous sommes des oiseaux rares parce qu’en plus d’être de très bons amis, nous 
travaillons très bien ensemble. Des gens ont déjà refusé un emploi chez nous parce qu’ils craignaient que nous ne 
fassions pas « bon ménage » au bureau. Dommage pour eux.

Le plus dur, pour un entrepreneur, est de maintenir le cap. Si vous courez plusieurs lièvres à la fois, les 
choses peuvent aisément déraper. Il n’est pas rare qu’on vous propose ce qui semble être une affaire en or. Il faut, 
bien sûr, saisir les occasions, sans toutefois perdre de vue ce qui vous permet de payer les comptes et les acquis 
que vous possédez déjà.

Le premier banquier avec lequel nous avons fait affaire a dit : « Vous seuls saurez, mieux que 
quiconque, prendre soin de votre argent. » Ces sages paroles n’ont jamais perdu de leur valeur. Nous savons 
toujours exactement quelle est la situation financière de notre entreprise.

Nous avons toujours privilégié la prudence. Nous avons continué d’occuper des emplois à temps plein 
pendant le démarrage, réinvesti systématiquement et misé continuellement sur la diversification pour protéger 
l’entreprise au cas où l’un de nos secteurs d’activité viendrait à ralentir.

Votre entreprise ne peut pas reposer sur un seul produit. Vous devez diversifier votre offre. Vous ne 
pouvez pas non plus n’avoir que deux ou trois clients. Vous devez en avoir beaucoup.

Hugh s’est toujours occupé de l’aspect scientifique ; mon domaine a toujours été l’argent. C’est une combinaison 
gagnante parce que je comprends les procédés scientifiques de sorte que lorsqu’il dit : « Nous devons investir de l’argent ici », 
je sais parfaitement ce qu’il demande. D’un autre côté, quand je reçois des commandes, je peux mettre en doute la nécessité 
d’acheter une quantité donnée de matières ou aller voir les gens et leur demander : « À quel projet cela servira-t-il ? »

Je crois que notre relation repose sur un respect mutuel très profond. Je respecte énormément sa compétence en 
tant que scientifique, entrepreneur et concepteur de produits. J’ai aussi énormément de respect pour lui en tant que personne. 
Il a d’excellentes valeurs. Nous sommes aussi l’un comme l’autre très attachés à la famille. Nous avons trois beaux enfants et 
quatre petits-enfants. Quoi de mieux pour cimenter les liens qui nous unissent ?

J’ai obtenu ma licence de pilote il y a cinq ans. Pourquoi pas, après tout ? Hugh et moi aimons tous deux les défis. 
Nous ne sommes par pour autant maniaques. Nous nous donnons simplement à fond.

Mon mari s’est acheté une voiture sport d’occasion, une jolie petite Audi TT rouge cerise, qu’il considère comme 
son jouet. Une fois que les mensualités ont été payées intégralement, j’ai dit : « À mon tour d’avoir un jouet. » Hugh a répondu : 
« Vraiment ? Que comptes-tu acheter ? » Rien de moins qu’une table de matelassage de 3,8 mètres montée sur une machine à matelasser 
industrielle ! C’est mon jouet à moi. Confectionner des courtepointes est un loisir qui me permet de m’évader du quotidien.

Nous voyons en BDC une organisation qui travaille avec vous et s’efforce, par tous les moyens possibles, 
d’assurer votre succès. Elle fournit du capital patient. En cas de coup dur — la maladie de la vache folle en était un exemple — 
ses gens sont les premiers à venir vous voir pour vous demander : « Vous savez quoi ? Nous sommes conscients que vous vivez 
des difficultés. Cela vous aiderait-il de ne pas avoir à effectuer vos remboursements de capital pendant six mois ? » Nous pouvons 
ainsi souffler un peu, et c’est comme ça depuis le début.

Nous entrevoyons les bénéfices, le potentiel, et nous travaillons avec ardeur pour les réaliser. Nous adorons ce 
que nous faisons et c’est ce qui fait que le jeu en vaut la chandelle. 

tel que raconté à Don Macdonald.

« Nous adorons 
ce que nous 
faisons et 
c’est ce qui 
fait que le 
jeu en vaut 
la chandelle. »
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Demander à 
un spécialiste
Vous trouverez à notre Centre de conseils en ligne sur BDC.ca un service  
unique appelé Demander à un spécialiste. Nous invitons les entrepreneurs à poser  
leurs questions à l’un de nos professionnels des affaires de BDC Consultation 
sur un sujet nouveau tous les mois. Voici quelques échanges récents.

Q Est-il possible d’avoir une image qui soit per-
cutante et qui permette du même coup de 

conserver sa clientèle ? Je sais que le bouche à oreille 
est très important, mais connaîtriez-vous une autre 
méthode susceptible de m’aider ?

R Les stratégies de marketing et de gestion de la marque 
dépendent en grande partie de la taille de votre entreprise 

et de votre position sur le marché. Vous devriez peut-être déter-
miner les vrais attributs de votre entreprise. Peut-être offrez-vous 
un service plus fiable que celui de vos concurrents, une efficacité 
supérieure ou un service plus cordial. Qu’est-ce qui vous distingue ? 
Parfois, lorsque l’entreprise est relativement petite, il est possible 
qu’elle puisse offrir des prix plus intéressants.

Une fois que vous avez déterminé vos points forts, vous devez 
communiquer ce puissant message à vos clients actuels et 
éventuels. Faites-le de façon régulière et constante. Établissez 
de fréquents contacts avec eux. De cette façon, vous leur 
rappellerez constamment vos attributs et traits distinctifs.

Q Où puis-je me procurer des questionnaires spécia
lisés dont je pourrais me servir lors de l’entrevue 

de candidats pour évaluer leur degré d’autonomie et 
d’initiative personnelle, leur sens des responsabilités, leur 
intelligence émotionnelle, etc. ?

R Consultez un livre ou quelque autre document qui explique 
les techniques d’entrevue axées sur le comportement. Le 

comportement passé est le meilleur indicateur du comportement 
futur. Les questions posées au cours d’une entrevue axée sur le 
comportement visent à révéler les comportements du candidat. 
Essayez des questions du genre :

■■ Parlez-moi d’une situation où personne autour de vous 
ne pouvait vous aider, de sorte que vous avez dû compter 
uniquement sur vous-même pour accomplir le travail.

■■ Parlez-moi d’une occasion où vous aviez une décision 
difficile à prendre, alors que la réponse n’était pas évidente.

■■ Parlez-moi d’une occasion où vous avez été mêlé à un conflit 
chargé d’émotion. Quel en était l’objet ? Quelle ligne de conduite 
avez-vous adoptée ? Quel a été le résultat ? Adopteriez-vous une 
attitude différente s’il y avait une prochaine fois ? Si oui, laquelle ?

Si vous dirigez une petite entreprise, votre horaire est chargé  
et vous n’avez peut-être pas le temps d’assister à des séminaires 
ou des ateliers. Demandez de l’aide à une association dont vous 
pourriez faire partie ou demandez à une bibliothèque s’il existe 
des livres, des cassettes audio ou des vidéocassettes que vous 
pourriez étudier après votre journée de travail. 

Profitez de notre 
service gratuit 
Demander à un 
spécialiste pour 
poser une question 
à un expert-conseil 
de BDC Consultation 
en visitant notre 
Centre de conseils 
sur BDC.ca. Vous 
pouvez également 
prendre connaissance 
des questions et 
réponses antérieures 
et vous inscrire 
à notre bulletin 
électronique mensuel 
eProfit$, qui contient 
une variété d’articles 
originaux pour 
vous aider à gérer 
votre entreprise 
et à aiguiser 
vos compétences.

questions et 
réponses



D’ENTREPRISE LOCALE 
À INTERNATIONALE
À la BDC, nous sommes déterminés à aider les entrepreneurs à réussir. 
C’est pourquoi nous vous o� rons des solutions fl exibles de fi nancement 
garanti et des services de consultation adaptés aux besoins réels de votre 
entreprise. À la BDC, c’est l’entrepreneur d’abord.


