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POUR UN
LEADERSHIP
SOLIDE

JEAN-RENE HALDE
PRESIDENT ET CHEF DE LA DIRECTION DE BDC

A BDC, nous croyons qu’un leadership solide est essentiel au dévelop-
pement d’une entreprise forte. Cela est d’autant plus vrai dans notre
monde hypercompétitif ou les entrepreneurs doivent constamment
chercher a étre plus novateurs, agiles et productifs que leurs concurrents.

Le leadership commence par une vision claire de la direction de votre
entreprise et de votre feuille de route. Il vous faut ensuite rallier les
troupes afin d’atteindre vos objectifs communs, au moyen d’une com-
munication honnéte, stimulante et cohérente.

Tout cela n’est pas une mince affaire. Pour parvenir a leurs fins, les
entrepreneurs doivent s’engager a aiguiser leurs compétences de
leadership. Il est nécessaire qu'ils apprennent a recruter les meilleurs
employés, a leur confier des responsabilités et a leur formuler des
commentaires en fonction de leurs résultats.

Les grands dirigeants comprennent que la communication va dans les
deux sens. |l est essentiel non seulement de faire preuve de transparence
quant a la situation de I'entreprise et a vos attentes, mais aussi de savoir
écouter les opinions et les préoccupations des employés. Ce sont eux
apres tout qui se trouvent au plus proche des défis complexes auxquels
fait face votre entreprise, qu'il s’agisse d’un engorgement, d’une plainte
de client ou de problémes avec un fournisseur important. Leurs connais-
sances intimes de votre entreprise et du secteur en font une source
privilégiée d’idées pour accroitre votre compétitivité et favoriser

votre croissance.

De toutes les compétences de leadership, la plus difficile est généralement
celle qui consiste a établir un juste équilibre entre le controle que vous
exercez sur I'entreprise et la délégation des taches. Si vous y parvenez,
vous serez en mesure de prendre le recul nécessaire pour vous concentrer
sur des taches stratégiques, tout en assurant le perfectionnement de vos
employés en leur confiant davantage de responsabilités.

Les compétences de leadership peuvent s’améliorer par la formation,
I'encadrement et I'expérience. BDC s’efforce de comprendre votre
entreprise et de vous aider a devenir un meilleur gestionnaire. Nous
mettons I'entrepreneur d’abord. Nous sommes la pour vous écouter
quand cela vous convient. $



TOUR
D’HORIZON

Réunions :
les conditions gagnantes

METTRE UN TERME A LINDISCIPLINE

DES REUNIONS D’AFFAIRES

Les réunions mal gérées constituent un véritable

trou noir pour la productivité de votre
entreprise. Elles vous font perdre du
temps et génerent de la frustration.*

Vous devez donc les maftriser
pour le bien de votre équipe
et de votre entreprise.

Voici 10 stratégies d’amélioration
de la «culture de réunion» de
votre entreprise.

®—

I Réduisez le nombre de réunions

en trouvant d’autres fagons
de traiter les affaires. Par exemple, .
s'il s’agit simplement d’échanger
de I'information ou d’examiner
I'avancement d’un projet, le
courriel ou d’autres communi-
cations écrites feront peut-étre
aussi bien I'affaire. Vos employés
VOUS en seront reconnaissants et
emploieront ce temps de fagon
plus productive.

Si vous n’étes pas sar

qu’une réunion soit
nécessaire, demandez-vous :
ai-je besoin de I'opinion d’autres
personnes, de prendre des
décisions d’équipe ou de régler un
point litigieux? Dans la négative, une réunion .
n’est peut-&tre pas justifiée.

Créez une culture d’entreprise qui

valorise et respecte les réunions.
Si vous permettez aux gens d’arriver
systématiquement en retard ou non préparés,
vous transmettez le message que vos réunions
ne sont pas importantes. Fermez la porte
lorsque la réunion commence et ne reprenez
pas du début pour les retardataires.

Pour qu'ils puissent bien se préparer,
transmettez préalablement un ordre
du jour aux participants. Assurez-vous qu'il
est orienté vers I'action. Les employés qui
ne jouent pas un role clé dans I'atteinte d’un
objectif n’ont pas leur place a la réunion.
Vous pouvez allouer une durée précise a chaque
sujet pour ne pas dépasser le temps imparti,
et charger quelqu’un de prendre des notes.

&5
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Si vous avez I'impression de devoir assister
a un trop grand nombre de réunions,
Vvérifiez avec I'organisateur si votre présence
est nécessaire. Un coéquipier pourrait peut-étre
Vous représenter.

Si une réunion a pour but de régler

un probléme, commencez par une
séance de remue-méninges pour stimuler la
créativité; ne censurez pas les idées et affichez-

les bien en évidence. Quand tous ont eu la

chance d’exprimer leur point de vue, vous
pouvez déterminer en équipe quelles idées
donneront les meilleurs résultats.

Maintenez un climat positif. Ne criti-

quez pas vos collegues. Si des parti-
cipants s’emportent ou deviennent trop
critiques, ramenez-les poliment a 'ordre
du jour.

Pour raccourcir vos réunions,
remettez aux participants des
résumés des sujets abordés et
_évitez les documents volumineux.
S’ils feuillettent une présentation
PowerPoint pendant que vous
parlez, les gens ne vous
écouteront pas.

Si vous achoppez sur une
question litigieuse, sachez
quand passer a autre chose;
ne vous attardez pas sur des
questions parce que vous n’'arrivez
pas a obtenir un consensus. Mieux
vaut y revenir ultérieurement.

I Terminez la réunion en présentant un

plan d’action et en le faisant circuler.
Assurez-vous que tous repartent en sachant
ce que I'on attend d’eux.

Pour d’autres conseils d’affaires, veuillez consulter
le Centre de conseils en ligne de BDC a www.bdc.ca.

ILLUSTRATION : LUC MELANSON
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NOUS

COACHING EN
60 SECONDES

MON
MEILLEUR
CONSEIL

Avant de devenir un entrepreneur
a temps plein, j'ai été directeur
d’une entreprise de technologie.
Le chef de la direction était un
homme d’affaires brillant qui avait
un sens inné de la technologie.
Sa formation était en agriculture
et en fabrication. Un jour que
nous discutions philosophie de
gestion, il m’a dit de «suivre

les souris ».

En voyant mon expression ébahie,
il a explicité son analogie : lorsque
I'on voit une souris dans une
ferme, on peut généralement en
conclure gu’elle n’est pas seule.

Il s’agit donc de suivre la souris
pour trouver le nid.

Ce précieux conseil est devenu
une pierre angulaire de ma
philosophie de gestion et m’a
immensément servi tout au long
de mon parcours d’entrepreneur.

C’est ainsi que j'ai appris a

surveiller les petits problemes
avant qu’ils deviennent grands.
Cela m’a également poussé a

développer I'instinct d’approfondir
une question si nécessaire

et d’agir lorsque « quelque

chose cloche ».

Modern Earth est une entreprise de
services Internet dont le siége social est
a Winnipeg. Elle offre divers services a
ses 700 clients en Amérique du Nord
(conception Web, marketing en ligne,
apprentissage en ligne). Dan Belhassen
est un ancien lauréat des Prix aux
jeunes entrepreneurs de BDC.

DAN BELHASSEN
PRESIDENT,
MODERN EARTH WEB DESIGN

COMPARER POUR REUSSIR

Les états financiers de votre entreprise racontent une histoire qu'’il est important de savoir déchiffrer
pour pouvoir stimuler votre efficacité opérationnelle, vos flux de trésorerie et vos profits.

EUX

L'analyse comparative
est un moyen efficace
d'utiliser vos finances
pour améliorer votre
rendement. |l s’agit

de comparer votre
performance aux
normes sectorielles,

au moyen d'indicateurs
clés, pour repérer

vos faiblesses et les
possibilités d’améliorer
vos liquidités, vos profits
et votre croissance.

«L’analyse com-
parative des états
financiers permet

a la direction de

repérer rapidement

les domaines a

améliorer, note
Eric Giroux, directeur
principal, BDC Consulta-
tion. Vous pouvez alors
- évaluer les avantages de

Par exemple, si une entreprise
enregistre des ventes de 10 millions
de dollars et une marge brute

de 25%, contre une moyenne
sectorielle de 30%, alors I'atteinte
de cette moyenne signifiera un
gain de 500 000 $.

Une fois que vous avez effectué
les comparaisons nécessaires

et déterminé les aspects a
améliorer, vous devez passer

a I'étape suivante et établir

un plan d’action. Votre travail
d’investigation produira souvent
d’importants bénéfices.

Détection rapide des problemes
potentiels. En vous concentrant
sur vos ratios de levier financier
et de liquidité, vous pouvez repérer
et régler les problemes émergents
causés par le financement des
actifs ou le respect d’obligations

a court terme.

Gestion améliorée du fonds de

changements particuliers. »

roulement. Il s’agit généralement
d’exercer un meilleur contrdle
sur les comptes clients, les

comptes fournisseurs et

les stocks. Un plan d’action
typique prévoira une formation
du personnel comptable, la
mise en place de procédures
comptables plus rigoureuses

et I'adoption de techniques de
production allégée.

Une concentration accrue sur les
profits. Procédez a une analyse
de la marge brute détaillée, par
produits et services spécifiques,
pour repérer les gagnants et
les perdants. A partir de 13,
Vous pouvez ajuster vos stocks
tout en vous concentrant sur
vos ressources de ventes et de
marketing dans vos domaines
les plus rentables.

BDC Consultation offre le programme
AGIR pour aider les entrepreneurs

a procéder a 'analyse comparative
de leur performance, a repérer

les domaines a améliorer et a agir

en conséquence.



TOUR
D’HORIZON

PRINCIPAUX INVESTISSEMENTS
DANS LES TECHNOLOGIES

Un récent sondage mené par BDC auprés des entrepreneurs
canadiens indique que leur priorité en matiére de technologies sera
de bdtir leurs capacités en ligne au cours des 12 a I8 prochains
mois. Plusieurs études ont montré que les investissements en
technologies de I'information et des communications (TIC) ont un
impact direct sur I'innovation et la productivité des entreprises.

o Vot
L= ==

SOLUTIONS DE TELEPHONIE

PRESENCE SUR LE WEB
DEVELOPPEMENT WEB,
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RAISONS POUR
LESQUELLES LES
EMPLOYEURS
INVESTISSENT
DANS LA DIVERSITE
ET LINCLUS

Avoir accés a un plus vaste bassin

O
Z

COMMERCE ELECTRONIQUE,
TRANSACTIONS EN LIGNE,
RESEAUTAGE SOCIAL, WEB 2.0,
MEDIAS SOCIAUX

62"

INFRASTRUCTURE
MATERIELLE
ORDINATEURS DE TABLE/
PORTABLES PC OU
MAC, MINIPORTABLES,
TELECOPIEURS, IMPRIMANTES,
SERVEURS, MEMOIRES

40*
S
2

SOLUTIONS D’AFFAIRES
COMPTABILITE, GESTION
DES RELATIONS CLIENTS,

VEILLE STRATEGIQUE,
GESTION DU RENDEMENT,
LOGICIEL D’EXPLOITATION/
PRODUCTION

397

MOBILITE 17%

APPAREILS SANS FIL,
ASSISTANCE-LOGICIEL/SERVICES
D’ACCES AUX DONNEES

34%

i

SECURITE, SAUVEGARDE,
REPRISE SUR SINISTRE
ET SOLUTIONS
DE CONTINUITE
DES ACTIVITES

257
&

INFRASTRUCTURE
LOGICIELLE
SYSTEMES D’EXPLOITATION,
ADMINISTRATION DE SYSTEME,
ADMINISTRATION DE RESEAU,
VIRTUALISATION

24%

e

CONTENU, SOLUTIONS
DE COMMUNICATION ET
DE COLLABORATION
APPLICATIONS BUREAUTIQUES,
MESSAGERIE, RESSOURCES EN
LIGNE PARTAGEES

18%

W

DEVELOPPEMENT
D’APPLICATIONS
PERSONNALISEES

15%

SERVICES
INTEGRATION DE SYSTEMES,
FORMATION

14%

MODELES DE
RECHANGE POUR
L’OCTROI DE LICENCES
DE LOGICIELS
LOGICIEL-SERVICE,
HEBERGEMENT
D'APPLICATIONS,
IMPARTITION D’APPLICATIONS,
INFORMATIQUE EN NUAGE,
INFORMATIQUE LIBRE

10*

AUTRE

4%

Le total exceéde 100 % étant donné que des réponses multiples étaient permises.

BDC recrute actuellement des professionnels et entrepreneurs canadiens pour se joindre au
panel Points de vue. Vous pouvez présenter votre candidature a www.pointsdevuebdc.com.

de talent
Etre un employeur de choix

Accroitre |a responsabilité
sociale d’entreprise

Améliorer les relations avec la clientéle
Refléter la démographie locale
Refléter la clientéle de 'organisation

Renforcer la capacité d’innovation

Accéder a de nouveaux
marchés intérieurs

Satisfaire aux exigences juridiques

Accéder a de nouveaux
marchés internationaux

Autre

NOTE : ON A DEMANDE AUX EMPLOYEURS D'INDIQUER LEURS TROIS PRINCIPALES RAISONS.
SOURCE : IMMIGRANTS AS INNOVATORS: BOOSTING CANADA’S GLOBAL COMPETITIVENESS,

LE CONFERENCE BOARD DU CANADA, OCTOBRE 2010
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EN
OUVERTURE

Na

ELANA ROSENFELD
CHEF DE LA DIRECTION,
KICKING HORSE
COFFEE COMPANY

PHOTOGRAPHIE :

'MARTIN TESSCER
4

UN SENTIMEN

SSION PARTAGE

UN GRAND PATRON SAIT TIRER LE MEILLEUR DE SON EQUIPE

PAR RICHARD ANDREWS

Chaque année, Elana Rosenfeld
et Leo Johnson, son mari et
partenaire d'affaires, quittent
leur entreprise de café

en Colombie-Britannique

pour un séjour de quelques
semaines dans le Sud (Mexique,
Nicaragua, Pérou, etc.).

Mme Rosenfeld et M. Johnson ont tissé des
liens avec des coopératives de fermiers dans
ces pays, ce qui a contribué a la réussite de
Kicking Horse Coffee Company. Lentreprise
est désormais numéro un au Canada sur

le marché du café équitable, avec des
ventes annuelles de pres de deux millions
de kilogrammes de café biologique.

Ces voyages illustrent en outre la relation que
M™e Rosenfeld et M. Johnson ont établie avec
leurs 50 employés d’Invermere (C.-B.), basée
sur la confiance, I'autonomie et un sentiment
de mission partagé.

«La conviction de pouvoir laisser I'établis-
sement entre de bonnes mains nous a permis
d’apprendre a mieux connaitre nos fournisseurs
locaux, note M™ Rosenfeld. En revenant, nous
sommes en mesure de communiquer a nos
employés et a nos clients a quel point le café
équitable joue un réle important dans la vie

de ces personnes, qui étaient souvent victimes

d’exploitation par le passé. Un tel message
favorise un soutien accru envers la mission et
les produits de notre organisation. »

Nichée dans les Rocheuses, au sud-est

de la C.-B,, Kicking Horse a été fondée par
Mme Rosenfeld et M. Johnson dans un garage
il y a de cela quinze ans. Les propriétaires
sont fiers d’avoir adopté un style de gestion
décontracté et accessible, basé sur une
communication réguliére avec les employés
et une culture d’entreprise ou I'on accorde
une grande place au plaisir. Un de leurs
mélanges de café les plus efficaces se nomme
d’ailleurs Kick Ass (une expression imagée
signifiant « génial »).



Les pratiques de travail de
Kicking Horse incluent un horaire
souple, des pauses quotidiennes
pour que les employés de la
chaine de production puissent
s'étirer; des fétes mensuelles
préparés par des traiteurs, et des
journées récréatives officielles
avec expéditions de kayak, de ski
et célébrations de Noél.

Pour de nombreux entrepreneurs,
ces activités peuvent sembler plus
adaptées a un camp de vacances
qu’a une entreprise qui génere
des millions de dollars. Mais les
experts confirment que le style
de leadership inspirant de Kicking
Horse est beaucoup plus propice
a I'engagement et au rendement
du personnel que les techniques
de gestion traditionnelles de
commande et controle.

«Nous écoutons notre coeur

et cela marche trés bien, indique
Mme Rosenfeld. Nos employés sont
fortement motivés, tres productifs
et restent habituellement avec
nous pendant de longues années.»

Le bien-fondé de la démarche de
Kicking Horse, qui est un client
de BDC Financement et de BDC
Consultation, est confirmé par
ses statistiques. Les revenus de
I'entreprise ont en effet doublé
annuellement dans un premier temps, avant
que la croissance se stabilise a environ I5 a
20% par an. L'établissement a connu une

expansion récente et couvre désormais plus
de 5 500 métres carrés. On y trouve un café
accueillant ou les visiteurs peuvent siroter

les boissons de la société. Des chaines de
magasin de luxe aux Etats-Unis ont commencé
a commander les produits de I'entreprise,

et tout cela n’est qu’un début.

Un sens et une signification au travail

Il est de plus en plus reconnu que les employés
sont motivés en premier lieu par un besoin
fondamental de trouver un sens et une
signification a leur travail, affirme Irene Lis,
consultante de BDC a Toronto, spécialiste

de la gestion de ressources humaines.

o

«De toute évidence, note M™ Lis, vous ne
pouvez espérer obtenir des résultats optimaux
en payant des salaires de misere. Mais une

fois que les employés sont satisfaits de leur
rémunération, il ne reste plus aux directeurs
qu’a motiver le personnel. Pour obtenir
I'engagement des employés, il est nécessaire
que ceux-ci croient en leur entreprise et a

sa direction. »

Cette vision est appuyée par quarante ans

de recherche, selon le best-seller Drive :

The Surprising Truth About What Motivates Us.
Pour de nombreux emplois ou il est important
de faire preuve de créativité et d’initiative, les
approches de récompense et punition («des
carottes plus savoureuses et des batons plus
douloureux») sont souvent inefficaces et
méme dommageables.

L'auteur Daniel Pink estime plutét que la
motivation des employés se base sur trois
besoins « profondément humains » :

> autonomie — ['envie de diriger notre
propre vie;

> maitrise — le désir de nous perfectionner
dans un domaine qui compte;

> sens — le besoin de travailler au service
de quelque chose qui nous dépasse.

L'une des principales difficultés pour un
entrepreneur qui souhaite améliorer ses
compétences de leadership est de trouver

le bon équilibre entre le contrdle qu'il exerce
sur son entreprise et I'aptitude a véritablement
déléguer de I'autorité aux employés. Il est
pourtant essentiel d’apprendre a déléguer les
taches pour générer une croissance durable

et responsabiliser le personnel.

«Au départ, se souvient M™ Rosenfeld,
Kicking Horse tournait exclusivement autour
d’Elana et de Leo. La compagnie est notre
bébé, mais nous ne pouvons pas tout faire
et nous devons déléguer davantage au fur

et a mesure de sa croissance. Il est donc
nécessaire que notre équipe dispose des
outils, de l'autorité, de la liberté et de la
motivation nécessaires pour accomplir un
travail optimal.»

S’il est vrai que les avantages tels que les
journées récréatives officielles sont accrocheurs,
Kicking Horse protége sa culture en se concentrant
avant tout sur les principes fondamentaux des
RH, a savoir le recrutement et la rémunération.

De bonnes pratiques de recrutement sont
cruciales. Pour attirer les meilleurs employés,
I'entreprise offre des salaires concurrentiels
et une gamme d’avantages sociaux supérieurs
a la moyenne, a I'échelle de I'économie locale
et de 'industrie du café. Elle fixe ensuite des
regles de base pour les employés et assure un
suivi rigoureux de leur rendement.

«Vous devez clairement indiquer quelles
sont les attentes, note M™ Rosenfeld, qui
est une ancienne lauréate des Prix aux jeunes
entrepreneurs de BDC avec M. Johnson.

Les éléments faibles peuvent rapidement
empoisonner le lieu de travail et influer
négativement sur le moral du personnel. »

Des décisions difficiles

En conséquence, la compagnie ne recule pas
face aux décisions difficiles.

«Il'est essentiel de former une bonne équipe.
Si quelgu’un ne s’adapte pas, le probleme doit
étre réglé rapidement. Nous ne voulons pas
nous retrouver dans le type de mélodrame qui
mine certains lieux de travail. »

Bonnie Elliot, directrice principale, Consultation,
a BDC, affirme que le modéle de Kicking
Horse peut étre appliqué a des entreprises

de diverses industries, mais elle prévient les
entrepreneurs que leurs belles paroles doivent
étre appuyées par des actions soutenues.

«Quand vous entrez dans leur établissement,
I'interaction des employés est radicalement
différente de celle que 'on voit dans une
entreprise bureaucratique et autocratique,
affirme M™ Elliot. L'engagement envers le
bien-étre du personnel et de la communauté,
ce n’est pas des paroles en I'air : C’est un
véritable mode de vie pour les partenaires.

La culture commence au sommet. Vous pouvez
lire tous les concepts que vous voudrez, mais ils
ne fonctionneront que si vous montrez 'exemple.

«Un bon dirigeant attirera les bons employés,
qui partageront sa vision de |'organisation. »
Suite a la page suivante
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10 CONSEILS POUR UNE BONNE
GESTION DU PERSONNEL

Traitez les

employés comme
des personnes et non
des marchandises.

Prenez le temps de
choisir les employés
qui conviennent, mais
soyez prét a prendre
des décisions difficiles
s’ils ne s’intégrent pas
a I'équipe. Dans le
doute, ne les gardez
pas dans I’entreprise.

Communiquez,
communiquez,
communiquez. Cest la
maniére la'plus efficace

et lamoins.chére de
stimuler 'engagement,,

des employés.

Indiquez clairement

vos attentes aux
employés, ainsi'que ce
qu’ils peuvent attendre **
de vous.  de.- -

b 2 |
2l ) k‘(‘.' =
’ i ‘

Batissez votre

culture d’entreprise
au fur et a mesure de
votre croissance.

Si vous voulez

croitre, vous devez o

lacher du lest. Réduisez
la microgestion et
commencez a déléguer.

Concentrez-vous
sur la qualité plutét
que sur la rapidité
pour faire croitre
votre entreprise. |

On ne nait pas\

gestionnaire, on_ '
apprend a le devenir.
Les directeurs peuvent
étre les maillons 'Jéfs"plus
forts-ou les’plus faibles
d’une organisation.
Formez-les bien.

e

Définissez et

communiquez
clairement votre
vision, ainsi que
votre philosophie,

votre stratégie et vos

|§.

processus de RH.

I Les employés
travaillent
mieux quand ils se
sentent motivés,
appréciés et inspirés.
Ces comportements,

issus du sommetide la
hiérarchie, doivent étre, .

authentiques.'Préch

par exemple.
=

M Lis convient que les entrepreneurs doivent travailler
dur pour améliorer leurs compétences en gestion du
personnel afin de batir une équipe fortement motivée.

«L'apprentissage des relations humaines est le travail de
toute une carriere, affirme-t-elle. Les directeurs qui sont
de mauvais gestionnaires sont a la source de la plupart des

roblemes de RH. Les employés quittent leur patron, pas
leur travail.

«Une organisation qui cherche a améliorer ses pratiques
en matiére de ressources humaines et de relations avec
les employés doit avant tout former ses directeurs en
Wimatiere de communication, de délégation des taches et
¥ de motivation des employés. »

M™e Rosenfeld, quant a elle, souligne que I'attitude de
I'entreprise envers ses employés s'inscrit dans une approche
globale des affaires.

«Tout ce que nous faisons doit étre de la premiere
qualité, dit-elle. Je ne parle pas simplement du produit :
nous prenons également notre responsabilité sociale
et environnementale trés au sérieux.

«Cet engagement commence par notre atout nUMéro

un, a savoir notre personnel. Notre priorité est de nous
assurer du bien-étre des employés, afin qu'ils puissent
mener une vie saine et gratifiante auprés de leur famille.» $

Qui dit entreprise dit croissance. Cependant, plus
une entreprise prend de I'ampleur, plus il est difficile
d’en soutenir la croissance : les stratégies sont

plus complexes, la gestion est plus exigeante et le
financement est plus important.

Nos spécialistes en consultation et en financement
peuvent vous fournir les ressources dont votre
entreprise a besoin pour réaliser son plein potentiel
de croissance. A la BDC, cest I'entrepreneur d’abord.

Q BDC

Lentrepreneur d'abord
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Nouvelles de BDC

UN ENGAGEMENT FERME ENVERS LES ENTREPRENEURS
DANS UN CONTEXTE ECONOMIQUE INCERTAIN

Les économistes affirment

que le Canada se remet de la
récession, mais a BDC, nous
savons que les conditions restent
difficiles et que les entrepreneurs
demeurent prudents.

C’est pourquoi nous nous efforgons d’aider
nos clients a batir leur entreprise au cours de
la reprise, a I'aide du soutien souple de nos
services de financement, de consultation et
de capital de risque. Lors des derniers mois,
nous avons aidé des entrepreneurs a placer
leur organisation en position de croissance en
effectuant des investissements qui renforcent
leur innovation et leur productivité.

Nous avons en outre travaillé fort pour
promouvoir I'entrepreneuriat au Canada,
car nous estimons que la croissance du
pays passe par des entreprises résilientes,
novatrices et dynamiques.

Voici quelques faits saillants concernant les
activités récentes de BDC :

> BDC a lancé un vaste programme de préts
Reprise économique pour aider les entrepre-

neurs a profiter du renforcement de I'économie.

Nous avons pu soutenir ainsi nos clients
existants par des préts préapprouvés, souvent
utilisés pour financer les besoins en fonds de
roulement et effectuer d’autres investissements.
BDC a accordé 25| millions de dollars a

3 800 entrepreneurs dans toutes les régions
du pays en vertu du programme, qui a duré
de juillet a octobre 20I0.

> |’édition 2010 de la Semaine de la PME™P,
événement organisé chaque année par BDC
pour rendre hommage aux entrepreneurs

et au role vital qu'ils jouent au sein de notre
économie, a été couronnée de succes partout
au Canada. Les entrepreneurs ont ainsi pu
apprendre, communiquer et se divertir avec
leurs confréres lors de 325 événements

organisés localement au cours de la troisieme
semaine d’octobre.

> Nous organisons actuellement |'édition 20|
des Prix aux jeunes entrepreneurs. Les prix
soulignent les qualités exceptionnelles de
jeunes entrepreneurs sur le plan des affaires,
mais aussi de la créativité, de I'innovation et

de I'engagement communautaire. Les gagnants
seront invités a recevoir leur prix lors d’un gala
a Saskatoon le 3 mai prochain.

Notre travail est de faire en sorte que nos clients
disposent du soutien nécessaire pour réussir.
A BDC, nous mettons I'entrepreneur d’abord. $

Ftes-vous 2 la recherche de
nouvelles idées, de conseils
avises et d'outils gratuits?
Pour en savoir plus,
consultez notre site Web.

z BDC

Lentrepreneur d'abord

FINANCEMENT | CAPITAL DE RISQUE | CONSULTATION

bdc.ca



LENTREPRENEUR
D’ABORD

OISSA

TILISEZ LA TECHNOLOGIE POUR MEN
~ VOTRE ENTREPRISE VERS LAVANT

PAR ALEX ROSLIN

Ce n’'était pas le pire probleme que puisse connaitre un propriétaire.
Lentreprise de transport routier de Larry Cox connaissait une croissance
tellement colossale que ses ordinateurs n’étaient tout simplement plus
adequats. Polaris Transportation Group était passé de trois a 40 camions en
a peine dix ans. Et son parc de vieux PC inefficaces constituait désormais un
e - IR .
Véritable frein a sa croissance.

LARRY COX
PRESIDENT,
POLARIS TRANSPORTATION GROUP PHOTOGRAPHIE : YVES LACOMBE



«Nos systemes informatiques n’étaient plus
en mesure de traiter notre volume de ventes »,
raconte M. Cox.

C’est alors qu'il a décidé de faire appel a un
consultant externe. A I5 000$, la facture était
salée, et M. Cox n’était méme pas certain que
la dépense était justifiée. |l avait peine a croire
en effet qu'il payait quelqu’un simplement pour
connaitre son opinion. « |l s’agissait d’une sacrée
somme, se souvient-il. ]'aurais pu m’acheter la
moitié d’une remorque avec ¢a.»

Pourtant, cette décision prise en 2004 a tout
changé pour M. Cox et son entreprise Polaris,
établie a Mississauga (Ontario). Au-dela de
I'amélioration du réseau informatique, c’est
toute la stratégie d’affaires de |'organisation
qui s’est trouvée bouleversée, grace a
I'automatisation du traitement de certaines
commandes, la réduction des codts et le suivi
en temps réel des livraisons aux clients.

Linvestissement technologique effectué par
Polaris lui a permis de tripler ses ventes pour
atteindre 40 millions de dollars. La hausse des
revenus a été vertigineuse : 28 % en 2009-2010
seulement. L'entreprise compte désormais un
parc de 100 camions.

«La technologie m’inspirait autrefois crainte
et angoisse, mais plus maintenant. Je me
rends compte aujourd’hui de son caractére
profondément positif. Lorsque vous voyez
les résultats, votre perspective ne peut

que changer. Sans cet investissement, nous
n’aurions jamais connu une telle croissance. »

Cette réussite est cependant loin d’étre habi-
tuelle lors d’investissements dans les techno-
logies de I'information et des communications
(TIC). Quand une PME cherche a améliorer
sa technologie, la tendance est plutot aux
histoires d’horreur, décrivant des achats
colteux qui tournent mal.

Par exemple, environ 75% des achats de
logiciels de planification de ressources
d’entreprise — un projet fréquent — ne
donnent pas lieu a un rendement positif pour
les PME, d’aprés Rick Shaw, consultant a BDC,
et conseiller de Polaris. Un systeme sur trois
n’en arrive méme pas a la phase de lancement.

«Les entreprises achétent souvent le mauvais
systéme au mauvais fournisseur pour les
mauvaises raisons», explique M. Shaw, un

spécialiste de la technologie et de I'efficacité
opérationnelle établi a Toronto.

Les achats de TIC peuvent dérailler pour
diverses raisons :

> |Is sont souvent effectués dans un contexte
d’urgence, et non dans le cadre d’un
plan stratégique.

> |Is sont fréquemment confiés a des employés
ou conseillers externes ne disposant d’aucune
expertise en matiére de TIC.

> Aucune recherche de fournisseurs alternatifs
n’est effectuée.

> Les entrepreneurs tendent a voir les TIC
comme un centre de colts plutdét que comme
un outil stratégique.

Une entreprise qui a été échaudée une fois
hésitera généralement a procéder aux autres
investissements qui s'imposent, et sera donc
privée de la technologie dont elle a besoin
pour étre compétitive.

Les enjeux sont importants aussi bien pour les
entreprises elles-mémes que pour 'économie
en général. Les sociétés canadiennes connaissent
des niveaux de productivité et d’innovation
inférieurs a ceux de nos partenaires clés dans
le monde. Or, la faiblesse des investissements
dans les TIC est en partie responsable de
cette situation.

Entrepreneurs réticents

M. Cox comprend les réticences éprouvées
par les entrepreneurs a investir dans les TIC.
«Les hommes d’affaires n’aiment pas dépenser
de 'argent pour quelque chose qu'ils connais-
sent mal. Investir dans un nouveau modeéle

de camion ou de remorque ne me pose aucun
probléeme. Mais la valeur de la technologie,
que je ne peux pas ni sentir ni toucher, est plus
difficile a évaluer. »

L'entrepreneur montréalais Jack McDonald a
témoigné directement de I'échec d’un achat
de TIC. Il'y a quelques années, M. McDonald
et son partenaire d’affaires, Mark Hanna,
avaient besoin d’un important progiciel pour
leur entreprise, Leeza Distribution.

Leeza, qui distribue des revétements de marque
(notamment des carreaux pour la cuisine et
des dessus de comptoirs en tuiles de quartz),
continuait d’utiliser un logiciel comptable
grand public, malgré sa croissance rapide.

Sans avoir fait les recherches appropriées,
M. McDonald avait acheté un systéme de
planification de ressources de I'organisation
(PRO) mal adapté a leurs besoins. Cing fois
plus cher que prévu, le systéme provoquait
encore des frustrations cing ans plus tard.

Avec un peu de planification, un achat de TIC
peut toutefois faire bien plus que combler

les besoins de base d’une entreprise, affirme
Lawrence Young, consultant de BDC, et
conseiller de Leeza pour I'achat d’un systeme
de PRO. Linvestissement peut rapporter gros
en permettant d’améliorer la compétitivité,
d’accroitre les profits et de réduire le niveau
de stress des employés.

M. Young estime que le secret est de suivre
un plan d’achat détaillé, conforme au plan
stratégique de 'entreprise.

Lorsque M. McDonald a décidé de mettre a
jour son systeme de PRO, plus tot cette année,
il a opté pour une démarche différente. Il a
commencé par solliciter une aide extérieure.

Il a fait appel a BDC Consultation et M. Young,
qui a procédé a une analyse approfondie des
exigences de I'entreprise. Tout a commencé
par le plan stratégique, qui prévoit que le
nombre d’employés triplera au cours des

cing prochaines années, pour passer a 120.

Une demande de propositions tres détaillée
comprenant prés d’un millier d’exigences

a ainsi été établie. Les quatre fournisseurs
principaux ont chacun été invités a faire

une présentation d’une demi-journée axée
précisément sur les besoins de Leeza, ce qui

a facilité la comparaison entre les fournisseurs.
«Nous avons pu comparer des pommes avec
des pommes, résume M. McDonald, et non
des pommes avec des oranges. »

Les deux «finalistes » sont ensuite revenus
donner une présentation d’une journée, qui
a été suivie par une séance de questions-
réponses d’une demi-journée. Pour effectuer
son choix, M. McDonald a disposé d’un
maximum de renseignements, et 'entreprise
pourra s'appuyer sur son nouveau systeme
pour réaliser ses ambitieux plans de croissance.
Suite a la page suivante



«La technologie
m'inspirait autrefois
crainte et angoisse,
mais plus maintenant. »
—Larry Cox

Un immense défi

Pendant ce temps a Polaris, Larry Cox affirme
avoir adopté une approche semblable avec

succes depuis la premiére consultation sur les
TIC ily a six ans. Polaris procede actuellement
a une autre mise a jour importante de ses TIC

qui menera a un meilleur suivi en temps réel
de ses livraisons, ainsi qu’a une automatisation
compléte du traitement des commandes,
incluant le codage des chargements.

Le défi est de taille. Polaris doit intégrer
des données sur les livraisons venant de
ses |6 partenaires de transport (I3 aux
Etats-Unis et trois au Canada). Chacune
de ces entreprises utilise une technologie
différente. Certaines d’entre elles sont des
petites organisations, ot les commandes se
font encore manuellement; d’autres sont
des transporteurs régionaux pleinement
automatisés. Polaris doit tenir compte des
10 000 camions de ses partenaires, ce qui
représente un cauchemar logistique.

Cette fois, M. Cox n’a pas hésité a faire appel

a une aide extérieure. Il a recruté M. Shaw
pour obtenir des conseils de gestion stratégique,
dans le cadre d’'un mandat de BDC. M. Shaw a
rapidement compris que la hausse vertigineuse
des ventes de Polaris avait a nouveau pris de
vitesse |e systéme informatique désuet.

Si vous souhaitez transformer votre achat de TIC en un investissement
rentable plutét qu’en gouffre cauchemardesque, voici la marche a suivre :

Si vous ne I'avez pas déja fait, élaborez
un plan d’entreprise stratégique,
comprenant une vision d’avenir et

un plan d’action.

Etablissez une liste des problemes
actuellement causés par vos TIC, en
notant les occasions d’amélioration.

Créez une « évaluation des besoins»
pour les nouveaux systemes de TIC.
Faites en sorte qu’elle soit basée sur
votre plan stratégique et qu’elle inclue
les besoins liés a I'instauration des TIC
(formation des employés, réingénierie
de vos processus d’affaires).

Evaluez les cofits potentiels ainsi que
les ressources financieres dont vous
disposez. Au besoin, demandez I'aide
d’un consultant externe.

Utilisez votre évaluation des besoins
pour créer un appel d’offres que

vous enverrez aux fournisseurs.
Envisagez de faire affaire avec de petits
fournisseurs, pas uniquement avec de
grandes sociétés.

Evaluez comment les fournisseurs
répondent a chacune de vos exigences,
puis déterminez le co(t total de
possession de chaque proposition, en
incluant les droits d'utilisation, les colts
des services professionnels et les frais
de maintenance.

«lls n’avaient aucune idée du nombre de
commandes expédiées chaque jour, remarque
M. Shaw. Leur temps de réponse était trop
lent. La gestion des données les ralentissait. »

M. Shaw a d’abord procédé a une évaluation des
activités de Polaris, afin de découvrir les points
positifs et négatifs et de repérer les possibilités
de rationalisation. « Les gens croient qu'ils
résoudront tous leurs problémes en achetant
une nouvelle technologie. Mais il faut disposer
de processus manuels adéquats avant de
chercher a les automatiser. »

M. Shaw a ensuite mis en contact M. Cox avec
une entreprise de TIC de Toronto, spécialisée
dans les solutions sans fil, et notamment les
codes a barres. Celle-ci a proposé un équipe-
ment informatique et logiciel pour résoudre

le probléme de Polaris lié au traitement des
commandes — rentabilisable en a peine 15 mois.
Selon M. Cox, si tout se déroule comme prévu,
les ventes devraient doubler d’ici quatre ans,
pour atteindre |00 millions de dollars par an.

«ll' s’agit de I'un des projets de consultation les
plus chers dans lesquels nous ayons investi,
affirme M. Cox. Mais nous n’aurions pas pu
survivre autrement. Cela va énormément
stimuler notre capacité de transport.» $

Invitez vos « premiers choix» a venir
présenter leur produit. Fournissez-leur
un scénario décrivant les exigences
dont vous souhaitez qu'ils parlent
durant leur présentation.

Faites participer les employés tout
au long du processus afin de vous
assurer que leurs besoins seront
satisfaits et qu'ils s'approprieront
le nouveau systéme.

Avec I'aide des employés, élaborez
un plan de mise en ceuvre de la TIC.

Effectuez le suivi de la mise en ceuvre
et de ses incidences
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l REPORTAGE

PAR DEBBIE LAWES

Helly Hansen Canada s'y connaft en matiere d'innovation.
Heureusement, car la vie de ses clients en dépend.

HOTOGRAPHIE : DAN CALLIS

DAN CLARKE : : o SRE : _
PRESIDENT, S e e HELICOPTERE EST UNE COURTOISIE
- HELLY HANSEN CANADA = - e e COUGAR HELICOPTE



«Nous sommes

comme un canot
pneumatique qui
essaierait de couler
un CuUirasseé. »

—Dan C/ar/i

Lentreprise, établie & Dartmouth (Nouvelle-Ecosse),
fournit a des milliers de travailleurs des vétements secs,
chauds et sQrs pour les taches qu'ils effectuent a I'extérieur.
Sa collection de tenues de travail a été congue avec soin :
ony trouve des vétements ignifugeants et avec couches
thermiques, ainsi qu'une gamme compléte d’articles de
sécurité marine. Ses produits sont vendus par plus de

I 300 détaillants au Canada.

Helly Hansen a également imposé sa marque comme
fabricant et distributeur de combinaisons de survie en eau
froide, utilisées par de grandes entreprises pétrolieres et
gazieres, dont Hibernia, Husky et ConocoPhillips Canada
au Canada atlantique.

La valeur novatrice de I'entreprise a été testée en 2009
lorsqu’elle s’est lancée dans I'amélioration de combinaisons
de passagers d’hélicoptére pour I'industrie du forage en mer.
Ce processus dure normalement 24 mois, mais un client
clé avait fixé I'échéance a moins de douze mois.

Cette tache herculéenne a été confiée aux 120 employés
de I'entreprise, qui ont entierement reconverti et certifié
plus de | 800 combinaisons de survie en a peine huit mois.

Dan Clarke est président de Helly Hansen Canada,
entreprise privée canadienne opérant sous licence de
I'entreprise Helly Hansen, établie a Oslo, en Norvege.

«Nous avons di créer de nouveaux processus
de controle de la production et de la qualité
pour respecter les échéances, explique-t-il. Par
ailleurs, nous devions produire une combinaison
pouvant étre portée par des personnes de
tailles bien plus variées que par le passé. Cela
n’a pas été facile, mais nous y sommes arrivés.
Notre produit est désormais la combinaison de
survie de choix a Terre-Neuve-et-Labrador et
en Nouvelle-Ecosse. »

M. Clarke ajoute que la reconversion des

I 800 combinaisons de survie en a peine huit
mois n’aurait pu se faire en I'absence de
travailleurs de talent au Canada atlantique.

« |l serait sans doute moins cher d’installer
notre usine en Extréme-Orient, souligne-t-il,
mais nous ne pourrions alors répondre aussi
facilement et rapidement aux besoins de
nos clients. »

Tandis que les groupes de réflexion gouverne-
mentaux et sectoriels se demandent comment
encourager davantage de PME a investir dans
I'innovation, Helly Hansen préche par I'exemple
dans toutes les facettes de ses activités.

Des miillions investis dans I'innovation

Lentreprise investit environ 750 000$ par an en activités
de R.-D. liées a de nouveaux produits et a dépensé des
millions de dollars au cours des derniéres années en vue
d’améliorer divers aspects de ses activités (processus,
procédures, distribution et service a la clientele).

«L’innovation pour nous ne se limite pas a I'examen
scientifique d’un nouveau matériel ignifugeant, précise-t-il.
Il s’agit d’une méthode de prise en charge de nos activités
a 360 degrés.»

En 2009, Helly Hansen, un client de BDC Financement
et de BDC Consultation, a lancé un nouveau programme
d’entreprise reposant sur trois piliers : rapports solides
avec les clients, satisfaction des employés et innovation.

«Notre innovation est stimulée par notre position de
petite entreprise, en compétition avec de trés grandes
sociétés. Nous nous devons d’étre novateurs en tout
temps, que ce soit au niveau des processus, des produits
ou du service a la clientéle. »

Le ralentissement économique mondial a apporté son lot
de nouveaux défis. Helly Hansen a vu ses ventes chuter a
22 millions de dollars en 2009 (contre 25 millions de dollars
en 2008). Elle s’est également retrouvée avec trop de
stocks et a d@ agir rapidement pour rectifier la situation.
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«Nous avons appris une importante legon. Pris dans un
marché en croissance rapide, nous avons oublié de bien
surveiller nos stocks. Jusqu’au jour ol nous nous sommes
retrouvés face a un probléme de surplus.»

LECONS
APPRISES

Lentreprise a alors décidé d’instaurer une nouvelle base
de données pour mieux planifier ses niveaux de stocks.
Elle a également mis en place un nouveau systéme pour
rendre la facturation des principaux détaillants plus gérable
et efficace. Enfin, elle s’est dotée de rapports analytiques
et d’outils de prévision nouveaux.

Adoptez les
technologies de
I'information pour améliorer
la facturation, les prévisions

et la gestion des stocks. Vous
pourrez ainsi réduire les stocks

et raccourcir les cycles de
développement de produit.

A la suite de tous ces changements, un consultant de
BDC a procédé a une évaluation de I'efficacité de l'usine
de Helly Hansen, de son service de R. et D. et de son
groupe logistique. Les conclusions de I'étude ont été
excellentes pour I'entreprise.

Le résultat? Helly Hansen a réduit ses colts liés aux stocks
de 33% — soit 4 millions de dollars — au cours des deux
derniéres années. Les changements apportés ont en outre
permis de raccourcir les cycles de développement de
produit de 40%.

«Nous disposons d’un créneau solide, mais il y a toujours
des concurrents plus importants pour essayer de prendre
notre place, note M. Clarke. Nous sommes comme un
canot pneumatique qui essaierait de couler un cuirassé.
Sans innovation, c’est nous qui coulons. »

TIREZ PROFIT D'UN
RENDEMENT

OPTIMAL

I BDC

Lentrepreneur d'abord
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DANS
SES MOTS

UN BIJOU D

Mary-Eve Ruel révait de faire sa marque dans le
domaine de la mode. Madis elle ne révait pas de devenir
entrepreneure. Aprés des études en commercialisation de
la mode a Québec, elle se joint a Uranium, une entreprise
qui congoit et commercialise des vétements, des bijoux et
des accessoires entierement fabriqués au Canada. Apres
quatre ans, la fondatrice d’Uranium lui offre de reprendre
les rénes de I'entreprise. Elle n’a alors que 22 ans, aucun
actif personnel et peu de rédlisations derriere elle.
Mais la fondatrice, Annie Bédard, reconnait en elle la
détermination et la passion qui caractérise les leaders.

Cing ans plus tard, Mary-Eve Ruel a non seulement appris
a diriger une entreprise, mais elle I'a aussi transformée.
Elle a déménagé son siege social de Québec a Montréal et
développé un réseau de distribution qui compte 120 points
de vente au pays. Elle a récemment ouvert une boutique
en ligne et embauché une gestionnaire de communauté
responsable de promouvoir la marque Uranium dans
les médias sociaux. Grdce a la nouvelle boutique
virtuelle, 'entreprise distribue ses produits au Canada,
aux Etats-Unis et en Europe. Et Pavenir s’annonce tout
aussi prometteur.

DANS LE CADRE DE MES ETUDES, JE DEVAIS FAIRE UN
STAGE. Je connaissais Uranium parce que je voyais ses
produits dans les boutiques. J'ai appris que I'entreprise
avait ses bureaux a Québec et jai contacté la
compagnie pour demander d’y faire un stage. On avait
justement besoin de quelqu’un dans I'équipe et on m’a
embauchée avant méme que mon stage commence.

QUAND J’Al COMMENCE, J'IMPRIMAIS DES ETIQUETTES,
JE FAISAIS L'INVENTAIRE. |'ai commencé au bas de
I'échelle, mais je ne m’en suis jamais plainte. Je ne
m’ennuyais jamais chez Uranium. J’aimais 'ambiance,
la vision de I'entreprise, I'équipe.

AVEC LES ANNEES, ON M’A GRADUELLEMENT CONFIE DES
TACHES QUI COMPORTAIENT PLUS DE RESPONSABILITES.
En 2004, Uranium était implantée partout au Canada
et commengait a participer a des foires commerciales
aux Etats-Unis.

A CETTE EPOQUE JE NE PARLAIS PAS ANGLAIS. C'était
un grand défi personnel. J'ai commencé a écouter
plein de choses en anglais pour me faire I'oreille, pour
fonctionner. Ca m’a aidé a participer aux foires avec
I’équipe d’Uranium.

EN 2006, LA FONDATRICE M’A OFFERT DE REPRENDRE
URANIUM. Elle voulait réaliser des projets personnels
et souhaitait passer le flambeau a quelqu’un qui pour-
suivrait son travail.

JE N’AVAIS JAMAIS REVE D’ETRE ENTREPRENEURE ! |'aimais
la mode; jétais passionnée par mon travail; mais je
n’avais jamais imaginé diriger ma propre entreprise.
Je me voyais travailler pour Annie le restant de ma vie.

JE CROIS QUE LA FONDATRICE D’URANIUM A VU EN MOI
QUELQU’UN QUI LUI RESSEMBLAIT : une jeune femme
créative, passionnée de mode, et qui voyait grand pour
la marque Uranium.

JAVAIS DES CRAINTES. JE VOYAIS CE PROJET COMME
UN MARIAGE, UN ENGAGEMENT. Je me disais « oh mon
Dieu, ce sera pour le restant de ma vie!»

JAl FINALEMENT ACCEPTE DE RELEVER LE DEFI ET
ON A PREPARE LE TERRAIN. Je n’avais que 22 ans. |l
fallait trouver du financement pour la transmission
de I'entreprise, mais mon bilan personnel était plutot
mince... Je n’avais ni maison, ni conjoint... C’était tout
un défi!

JE NE VOULAIS PAS D’ENDOSSEUR, CE QUI AUGMENTAIT
LE NIVEAU DE DIFFICULTE. Je devenais actionnaire de
I'entreprise a 100% et je ne voulais pas que d’autres
soient responsables de mes décisions.

JETAIS JEUNE, ET LES INSTITUTIONS FINANCIERES
N’ETAIENT PAS PRETES A ASSUMER CE RISQUE. Mais
javais la chance d’acheter une entreprise établie, qui
avait fait ses preuves et se portait bien. De plus, la
fondatrice m’accompagnait dans ma démarche. On a
finalement trouvé des gens, notamment a la BDC, qui
étaient ouverts d’esprit et qui ont accepté de m’aider.
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LE MOMENT DE LA TRANSACTION A ETE TRES EMOUVANT.
Au fil des années, la fondatrice d’Uranium et moi
étions devenues trés proches. Nous avons dailleurs
conservé un lien d’amitié trés fort.

LA JOURNEE DE LA TRANSACTION, LE 31 JANVIER 2006,
NOUS AVONS AUSSI DEMENAGE L’ENTREPRISE DE
QUEBEC A MONTREAL. Nous avions décidé qu'il fallait
rapprocher Uranium du milieu de la mode.

LA PREMIERE ANNEE A ETE DIFFICILE. Je devais rebatir
I'équipe dans une nouvelle ville et apprendre a diriger
une entreprise. Je ne disposais pas des ressources dont
bénéficie un entrepreneur établi. Chaque jour amenait
de nouveaux défis.

A CETTE EPOQUE, JE ME DISAIS «SI C’ETAIT FACILE,
TOUT LE MONDE AURAIT SON ENTREPRISE». C’est
devenu mon leitmotiv. Méme si pour moi les choses
sont moins ardues qu’au départ, je crois encore que
si C’était facile, il n’y aurait rien d’extraordinaire au fait

d’étre un entrepreneur. Suite & la page suivante
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«Si c’était facile,

il 'y aurait rien
d’extraordinaire
au fait d'étre

un entrepreneur.

POUR ME CONCENTRER SUR LA GESTION DE L’ENTREPRISE,
J’Al ALORS DECIDE D’ARRETER DE PARTICIPER A DES
FOIRES COMMERCIALES A L’ETRANGER. Je voulais faire
mes classes, batir une équipe solide, perfectionner
mon anglais et faire de bonnes sorties au pays avant
de retourner a l'international. C’est une stratégie qui
a bien fonctionné.

L’ANNEE DERNIERE, URANIUM A ETE CHOISIE POUR
REPRESENTER MONTREAL AU SALON WHO’S NEXT
A PARIS. Avec les années, on a prouvé qu’on était
suffisamment solide pour non seulement renforcer
notre présence sur le marché canadien, mais aussi
étre présent a I'international.

NOUS AVONS OUVERT UNE BOUTIQUE EN LIGNE L’AN
DERNIER ET CA NOUS A OUVERT UNE NOUVELLE
PORTE SUR LE MONDE. Uranium livre maintenant ses
produits a New York, Paris, Vancouver et a beaucoup
d’autres endroits.

NOUS AVONS RECEMMENT SIGNE UNE ENTENTE AVEC
UN AGENT EN CALIFORNIE. Cela va nous permettre de
continuer notre percée aux Etats-Unis avec la nouvelle
collection printemps 20lI.

URANIUM ARTICULE SES COLLECTIONS AUTOUR DE
QUATRE PERSONNAGES INVENTES, QUI ONT CHACUN
LEUR PERSONNALITE. C’est un concept marketing qui
fonctionne trés bien. Ce que nous proposons a notre
clientele, c’est plus que des bijoux et des accessoires, ce
sont les valeurs que portent nos personnages. Chaque
produit est signé avec une médaille qui représente les
valeurs, la spiritualité du personnage.

JAl PLUS DE FACILITE A CREER POUR LUV MACHINE.
C’EST UN PERSONNAGE FEMININ A LA FOIS ROCK ET
GLAMOUR, AVEC UN COTE NOIR ET METAL. Mais je porte
beaucoup les produits de la collection créée pour le
personnage de Lucie, qui est plus années 50, plus
rockabilly. Stella, c’est trés romantique, trés féminin.

Hayden est personnage masculin, mais j'aime créer
pour lui parce j'adore tout ce qui est rétrofuturiste.
Les gens qui aiment Uranium savent a quel personnage
ils sassocient.

JE SUIS RESPONSABLE DU DESIGN DE TOUTES LES
COLLECTIONS D’URANIUM. Je conserve des tonnes
d’images qui m'inspirent, qui me donnent des idées.
Je regarde les défilés et les cahiers de tendance. Le
Web est aussi un outil indispensable. Les blogues et
les médias sociaux nous éclairent beaucoup sur ce qui
plait aux gens.

J’Al UN COTE CREATIF ET UN COTE BUSINESS, DEUX
CHOSES DONT A BESOIN POUR REUSSIR. |'ai appris
que la créativité, ce n’est pas seulement le design et
la conception des produits. C’est aussi résoudre des
problémes, trouver des solutions. Les entrepreneurs
sont tous un peu créatifs.

CE QUI ME PLAIT LE PLUS DANS LE FAIT D’ETRE ENTRE-
PRENEURE, C’EST RELEVER DES DEFIS. C’est aussi voir
les résultats qu'on obtient en équipe pour batir la
marque Uranium.

ETRE ENTREPRENEUR, GA VIENT AUTOMATIQUEMENT
AVEC DU STRESS. || faut apprendre a le gérer. La charge
de travail ne me dérange pas, mais je crains souvent
de ne pas pouvoir respecter les échéanciers, qu’un
probléme survienne.

COMME ENTREPRENEUR, IL FAUT ETRE PRET A SE
DONNER CORPS ET AME. On doit précher par 'exemple.
On ne peut demander a nos collaborateurs d’étre
plus dévoués que nous-mémes. On doit étre prét
a assumer toutes les taches, montrer qu’on croit en
notre vision et nous investir pleinement. $
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Profitez de notre
service gratuit
Demander a

un spécialiste
pour poser une
question a 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 a
notre bulletin
électronique
mensuel eProfit$,
qui contient une
variété d’articles
originaux pour
vous aider a gérer
votre entreprise
et a aiguiser vos
compétences.

QUESTIONS ET
REPONSES
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Demander a

Un

Comment évaluez-vous le potentiel d’exporta-
tion d’un produit sur le plan de sa qualité et de son
potentiel sur le marché?

En général, vous devez évaluer le potentiel d’exportation

d’un produit ou service de la méme fagon que vous évaluez
son potentiel dans votre marché local. Pour lancer un produit
ou service particulier, vous devez notamment élaborer un plan
d’affaires qui tient compte du marché, des facteurs liés a la
concurrence et a I'exploitation, des tactiques de marketing et,
bien évidemment, du budget.

A la différence d’un lancement de produit ou service sur votre
marché local, cependant, la planification d’'un commerce
d’exportation fait intervenir d’autres facteurs, tels que la langue,
les différences culturelles et les mécanismes de livraison sur de
longues distances. Chacun de ces aspects soulévera un probléme
particulier. La perception de la qualité peut varier d’un pays a un
autre selon les besoins des clients du pays. De méme, les marchés
de chaque pays peuvent varier grandement au chapitre de I'accueil
de votre produit ou service.

Ces décisions, qui sont au cceur du processus de la planification
stratégique, exigent que vous compreniez parfaitement la nature de
votre marché cible, et cette compréhension dépend de la richesse
des renseignements que vous pouvez rassembler a I'avance. Vous
pouvez obtenir une grande partie de ces renseignements aupres du
Bureau commercial du Canada ou des gouvernements étrangers.

Nombreux exportateurs qui planifient la livraison de produits
ou services dans un pays étranger s’associent a une entreprise
locale similaire. Cet associé, imprégné de la culture locale, est
généralement en mesure de mieux saisir les subtilités du marché
local. De plus, de nombreux exportateurs peaufinent d’abord
leurs systémes dans un pays situé plus pres du leur, par exemple
les Etats-Unis. De cette facon, ils peuvent corriger les erreurs
plus facilement.

specialiste

Jexploite une petite entreprise de camionnage.
Les grandes entreprises ont commencé a réduire

Q

leurs prix dans le but d’éliminer les petites entreprises. Que
puis-je faire pour les combattre?

Cette stratégie est utilisée dans de nombreux secteurs
d’activité. Les entreprises qui la mettent en ceuvre espérent
acquérir une part de marché en abaissant leurs prix.

Cependant, cette technique n’a qu’une seule conséquence.
Lorsque les entreprises commencent a réduire leurs prix, le
marché se transforme rapidement en marché de marchandises
ou le seul élément distinctif est le prix. Essentiellement, le plus
bas prix 'emporte.

Il est peu probable que vous puissiez faire concurrence aux
grandes entreprises sur la base du prix uniquement. Elles disposent
de ressources tout simplement plus importantes que les votres
et peuvent tenir le coup plus longtemps que vous. Une fois la
concurrence éliminée, les prix recommenceront probablement
a grimper.

Cela dit, vous pouvez tout de méme riposter grace a une « stratégie
de judokay. Utilisez les forces de votre adversaire contre Iui, en le
maintenant constamment en déséquilibre grace a votre agilité, votre
créativité et votre souplesse. Démarquez-vous de fagon a pouvoir
maintenir vos prix plus élevés.

En général, les grandes entreprises peuvent offrir de faibles prix
parce qu’elles ont recours a des systemes qui servent la masse et
qui, par conséquent, les isolent de nombreux acheteurs faisant
partie de créneaux particuliers. Pour vous démarquer a titre
de fournisseur de services, vous devez trouver les problemes
inhérents a ce systéme et les régler. Eliminez les acheteurs qui
ne s’intéressent qu’au prix et concentrez-vous sur ceux qui
recherchent une plus-value.
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A la BDC, nous sommes déterminés a aider les entrepreneurs a réussir.

C’est pourquoi nous vous offrons des solutions flexibles de financement
et des services de consultation adaptés aux besoins réels de votre I
BDC

entreprise. A la BDC, c'est 'entrepreneur d’abord.

Lentrepreneur d'abord
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