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Dans le cadre de mon travail, je rencontre de nombreux jeunes entre-
preneurs partout au pays. Lorsque je leur demande pourquoi ils se sont 
lancés en affaires, ils me répondent que ce qu’ils aiment, c’est la liberté 
d’être leur propre patron et le pouvoir de faire une différence.
	P our réaliser leur rêve, nombre d’entre eux doivent monter une 
entreprise de A à Z, ne comptant souvent que sur leur ardeur au travail, 
leur ingéniosité et leur détermination. Ils ont le goût de relever des défis 
et sont fiers de voir les clients répondre à ce qu’ils ont créé.
	L es jeunes entrepreneurs me disent aussi qu’ils éprouvent une satis-
faction profonde à offrir un gagne-pain à leurs employés et à contribuer 
à la prospérité de leur collectivité. Dans bien des cas, leur entreprise 
incarne ni plus ni moins leur espoir immense de créer un monde meilleur.
	A fin de reconnaître, d’encourager et de soutenir ces jeunes Canadiens, 
nous avons conçu une toute nouvelle version du Prix jeune entrepre-
neur pour son édition 2012. Nous avons invité les entrepreneurs, âgés de 
18 à 35 ans, à s’inscrire et à nous envoyer une courte vidéo qui présente 
un projet innovateur destiné à faire prospérer leur entreprise.
	L es finalistes sélectionnés partout au Canada se disputeront le 
Grand prix innovation BDC de 100 000 $ et, comme deuxième prix, 
des services de BDC Consultation pour l’élaboration d’une stratégie 
Internet d’une valeur de 25 000 $.
	P our en savoir davantage sur ce concours et sur certains des entre-
preneurs canadiens les plus prometteurs, je vous invite à visiter notre 
page Facebook à www.facebook.com/BDC.ca ou le site Web du 
concours à www.bdc.ca/pje.
	P ourquoi croyons-nous qu’il est si important d’appuyer les jeunes 
entrepreneurs innovateurs ? Parce que le Canada a, plus que jamais, 
besoin d’eux. Ils renforcent nos collectivités et améliorent notre niveau 
de vie. Ils aident à construire un pays plus concurrentiel, productif  
et novateur.
	L es jeunes entrepreneurs aiment avoir la capacité d’apporter leur 
contribution en tant que chef d’entreprise. Célébrons leurs réalisa-
tions et encourageons-les à exploiter leur plein potentiel, car lorsqu’ils 
réussissent, leur succès profite à l’ensemble du Canada. 
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TOUR
D’HORIZON

L’ABC du réseautage 
pour les entrepreneurs
stratégies pour nouer des liens d’affaires solides
Avec leurs emplois du temps chargés, 
les entrepreneurs consacrent rarement 
suffi samment de temps au réseautage. Or, l’éta-
blissement d’un réseau d’affaires mutuellement 
avantageux devrait être une priorité pour tout 
propriétaire d’entreprise, estime Bonnie Elliot, 
associée, BDC Consultation.
« Vous devez voir cela comme un investissement 
et non comme un coût. Les relations sont immen-
sément importantes et extrêmement utiles », dit 
Mme Elliot, selon qui des relations d’affaires étroites 
peuvent déboucher sur de nouveaux clients, des com-
pétences en gestion améliorées et la découverte de 
nouvelles idées.
	U ne erreur fréquente consiste à improviser quand 
il s’agit de réseautage, indique Mme Elliot. Au début de 
l’année, lorsqu’ils préparent leur plan d’affaires, les 
entrepreneurs devraient également examiner leur stra-
tégie de réseautage et se poser des questions telles 
que : Qui est-ce que je veux rencontrer sur une base 
régulière ? Avec qui est-ce que je veux faire des affaires 
cette année ?
	 À la fin de l’année, évaluez dans quelle mesure vous 
avez atteint vos objectifs et comment les relations que 
vous entretenez avec les membres de votre réseau ont 
aidé votre entreprise.
	P articiper à des activités de réseautage rend les gens 
mal à l’aise parce qu’ils ont l’impression « d’arriver au 
beau milieu d’une fête où ils ne connaissent personne, 
dit Mme Elliot. Ils peuvent se rassurer en se disant que 
c’est vrai pour tous les autres participants ».
	 Créer des liens avec des pairs au sein de votre indus-
trie est la première étape d’une stratégie de réseautage, 
mais vous ne devez pas vous arrêter là, selon Mme Elliot.
	 « Rencontrer des gens de l’extérieur de votre 
industrie peut apporter à votre entreprise une nou-
velle perspective. » 

Quelques rappels 
lorsque vous 
participez 
à une activité 
de réseautage :

Apportez   vos cartes de visite.

Préparez   quelques phrases pour vous 

présenter et décrire votre entreprise.  

Cela vous sera particulièrement utile si 

vous êtes nerveux à l’idée de rencontrer  

des gens pour la 

première fois.

Passer   tout votre temps avec les 
gens que vous connaissez est un 
piège à éviter. Faites l’effort de 
parler à de nouvelles personnes.

Concentrez-vous   sur ce que vous 

pouvez faire pour les 

autres et non l’inverse. Évitez   la vente agressive. 

Intéressez‑vous à ce que font les autres. 

Posez des questions.

N’accaparez pas   les gens.  
Souvenez-vous que tous sont  
là pour la même raison que 
vous : créer des contacts.

Au terme   d’une conversation, demandez à votre interlocuteur la permission de le relancer,  en lui expliquant à quelles fins.
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mon meilleur 
conseil
Plus de 25 ans d’expérience comme entrepre-
neur m’ont enseigné que, pour réussir en affaires, 
on doit connaître ses limites. Si vous ne savez pas 
tenir vos promesses, vous ne devriez pas être 
en affaires. Par exemple, si nous annonçons un 
spectacle en direct pour 20 h, c’est à 20 h qu’il 
commencera, et non à 20 h 10.
	 De par nature, les entrepreneurs veulent 
croître rapidement, ce qui est une bonne chose. 
Nombreux sont les détails pouvant compro-
mettre une entreprise, surtout dans des phases 
de croissance rapide. Il faut admettre qu’on a 
des limites et savoir le reconnaître quand on y 
est confronté.

	N ous évoluons dans un domaine axé sur les 
gens, certaines de nos plus importantes transac-
tions ayant été scellées par une poignée de mains. 
J’ai appris qu’il peut être long et pénible de réta-
blir le lien de confiance avec un partenaire ou un 
client, une fois que ce lien est brisé.

	 Vous devez aussi engager des gens qui ont 
des habiletés que vous ne possédez peut-être 
pas et qui ont la même vision que vous. Lorsque 
votre entreprise réussit, vous devez partager ses 
succès avec eux. Alan Barret est notre directeur 
d’entrepôt. Il travaille sans relâche, sans doute 
un plus grand nombre d’heures que moi. Afin 
de récompenser sa détermination et son enga-
gement à long terme, je lui ai fait don de 10 % de 
l’entreprise. J’ai renoncé à 10 %, mais c’est 100 % 
que j’ai ainsi gagné ! 

Peter Hendrickson, 51 ans, est président de Tour Tech 
East (TTE), une société d’organisation d’événements 
établie à Dartmouth (Nouvelle-Écosse). Soutenue 
par 50 employés, la société fournit des services de 
son, d’éclairage, de vidéo et de location de scènes 
à l’industrie du spectacle ainsi que des locations 
d’installations à l’industrie cinématographique.

Coaching en 
60 secondes

Peter Hendrickson,  
Président de Tour Tech East

S’attaquer à la pénurie de 
main-d’œuvre qualifiée qui se dessine
Selon la Chambre de commerce du Canada, 
la pénurie de main-d’œuvre qualifiée est la 
principale difficulté économique à laquelle 
fait face le pays, et ce problème se posera 
pendant des années encore.
Le Canada vit actuellement une pénurie de main-
d’œuvre qualifiée, et sa résolution est essentielle 
à la prospérité des entreprises et de l’économie, 
résume la Chambre dans son nouveau plan inti-
tulé S’attaquer aux 10 plus importants obstacles à la 
compétitivité du Canada.
	 Deux tendances sont à l’origine de cette nou-
velle pénurie. La première est le vieillissement de 
la population et le départ des baby-boomers à la 
retraite. Les prévisions économiques à long terme 
faites par le Conference Board du Canada indi-
quent que d’ici 2025, un Canadien sur cinq aura 
65 ans ou plus.
	L a deuxième tendance concerne la spécialisa-
tion accrue des emplois, qui entraîne une forte 
demande pour une main-d’œuvre instruite et quali-
fiée. Le document publié par la Chambre précise ce 
qui suit : « Le développement des compétences ici 

même et l’amélioration de l’accès des travailleurs 
étrangers sont cruciaux afin que nos entreprises et 
notre économie continuent à obtenir du succès. »

	E n plus d’attirer des immigrants, les employeurs 
devraient, selon la Chambre, chercher à recruter de 
la main-d’œuvre qualifiée dans des segments sous-
utilisés du marché : travailleurs âgés, Autochtones, 
personnes handicapées et jeunes.
	P armi les autres obstacles à la compétiti-
vité internationale du Canada, la Chambre 
mentionne le besoin d’accroître les investisse-
ments des entreprises dans les technologies, 
la réforme du système fiscal et l’élimination 
des obstacles au commerce intérieur.
	A u cours des prochains mois, la Chambre 
de commerce du Canada s’attaquera à chacun 
des 10 principaux obstacles, en mettant particuliè-
rement l’accent sur la question des compétences 
avec plusieurs initiatives. 

Pour plus de renseignements, visitez le site http ://chambertop10.ca



BDC | Profit$ | printemps 2012 | 5

Une saine gestion 
d’entreprise 
commence 
au sommet
Il appartient à l’équipe de direction 

de mettre en œuvre de bonnes 

pratiques d’affaires pour guider les 

activités de l’entreprise et atteindre 

ses objectifs de croissance, surtout 

dans le monde des affaires de plus 

en plus complexe d’aujourd’hui.

Voici un aide-mémoire 

comprenant 10 pratiques d’affaires 

éprouvées pour vous aider 

à gérer cette complexité au 

quotidien et à maintenir le cap 

en périodes difficiles.

aide-mémoire  
pour gérer la complexité
1	 �

La mission, la vision et les valeurs de l’entreprise ont été rédigées et diffusées 
afin qu’elles soient comprises par les employés et les clients.

2	 �Les résultats et le rendement de l’entreprise sont évalués périodiquement par rapport 
aux objectifs du plan d’affaires annuel. Ce dernier est rajusté en conséquence.

3	 �Chaque année, l’entreprise élabore, en consultation avec les différents 
responsables de service, un plan stratégique annuel couvrant les investissements 
et autres objectifs importants pour les deux à cinq prochaines années.

4	 �L’entreprise a un organigramme détaillé et à jour.

5	 �La répartition des principales responsabilités opérationnelles 
entre les gestionnaires est claire et respectée.

6	 �Des politiques et procédures ont été clairement définies et rédigées, 
et elles sont actualisées périodiquement.

7	 �Des réunions générales avec les employés ont lieu régulièrement pour faire le point 
sur la situation de l’entreprise et les projets de développement récents.

8	 �La direction a adopté un processus pour recueillir régulièrement l’opinion de ses 
employés sur l’exploitation, l’orientation et la croissance de l’entreprise, et les projets 
de développement.

9	 �Pour assurer la cohésion de l’équipe, les cadres supérieurs, les gestionnaires et 
les superviseurs se réunissent régulièrement afin d’évaluer la situation de l’entreprise.

10	�L’entreprise a un conseil d’administration ou un comité consultatif  qui se 
réunit régulièrement. 

Les PME en 
chiffres
Les petites entreprises 
représentent 98 % de toutes 
les entreprises canadiennes. 
Si elles peuvent croître et 
devenir plus concurrentielles, 
elles contribueront 
davantage à façonner une 
forte économie nationale.

Source : Données 2010 de Statistique Canada, 
sauf  celles concernant le PIB, qui sont 
de 2005.

64 % 
des emplois du secteur privé 

sont offerts par les PME.

54 % 
est le pourcentage de tous 

les emplois créés par les PME 

dans le secteur privé au cours 

de la période 2001-2010.

54,3 % 
est le pourcentage du produit 

intérieur brut généré par 

les PME dans le secteur 

des entreprises. 

98 % 
1 116 423 petites entreprises 

(de 1 à 99 employés)

1,7 % 
19 630 moyennes entreprises 

(de 100 à 499 employés)

0,2 % 
2 708 grandes entreprises 
(plus de 500 employés)
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EN
COUVERTURE

Nancy simoneau 
Présidente 
Groupe simoneau

L’entreprise axée 
sur la clientèle 
Comprendre les besoins  
et les désirs des clients  
pour réussir
par Don Macdonald

Vous auriez beaucoup de mal à trouver un 
secteur plus traditionnel et terre-à-terre que la fabrication de 
chaudières industrielles. C’est pourquoi il est étonnant d’entendre 
Nancy Simoneau comparer son entreprise de chaudières au monde 
de la mode lorsqu’elle explique l’importance d’être à l’écoute des 
goûts et des besoins changeants des clients.
« Les artisans de l’industrie de la mode com-
prennent qu’il faut être ouvert aux nouveautés. 
Il faut tisser des réseaux, voyager et voir ce qui 
se fait ailleurs, dit Mme Simoneau, présidente 
du Groupe Simoneau. C’est pareil pour nous. 
Il est important que nous restions à l’avant-
garde de ce que veulent nos clients. C’est une 
question de survie. »

	U ne orientation client et un engagement 
envers l’innovation ont généré des résultats 
remarquables pour cette entreprise qué-
bécoise de fabrication et de réparation de 
chaudières fondée il y a environ 30 ans par 
René, le père de Mme Simoneau.

«	Il est important 
que nous restions 
à l’avant-garde de 
ce que veulent nos 
clients. C’est une 
question de survie. »  
– Nancy Simoneau
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Suite à la page suivante

P H O T O G R A P H i e  :  

Y v e s  l a c o m b e

	L ’entreprise de 85 employés a travaillé fort 
pour rendre ses chaudières plus compactes 
et éconergétiques — qualités prisées par la 
clientèle industrielle et commerciale qui les 
utilise pour produire de l’eau chaude et de 
la vapeur servant au chauffage et à d’autres 
usages. Les ventes s’élèvent présentement à 
presque 20 millions de dollars comparative-
ment à 1,5 million de dollars en 1996, lorsque 
l’entreprise située à Boucherville (Québec), au 
sud-est de Montréal, a commencé à fabriquer 
des chaudières en plus d’en faire l’entretien.
	P eu importe l’industrie, une des clés d’une 
entreprise florissante et innovatrice est la capa-
cité de découvrir ce que veulent les clients, 
peut-être avant même qu’ils ne le sachent eux-
mêmes. Pour cela, les entrepreneurs doivent 
développer une connaissance approfondie de 
leurs clients actuels et potentiels.

	 Dans le cas du Groupe Simoneau, l’entre-
prise entretient un contact étroit avec les 
clients « en étant à leur écoute et en travaillant 
fort pour comprendre leurs sources d’irrita-
tion et leurs défis », explique Mme Simoneau, 
qui a pris la relève de son père à la barre de 
l’entreprise en 2001. (Sa sœur cadette, Maud, 
est directrice de l’exploitation.)
	M ais ça ne s’arrête pas là. L’entreprise sur-
veille aussi son industrie avec diligence pour 
déceler les nouvelles tendances et les occa-
sions. Mme  Simoneau voyage fréquemment 
(assistant entre autres à des salons profes-
sionnels en Europe) pour se tenir au courant 
des nouveautés.
	S elon elle, l’industrie était devenue figée 
dans ses habitudes lorsque son entreprise 
est passée de la réparation à la fabrication de 
chaudières. Toutefois, les pressions en faveur 
du changement s’intensifiaient, à cause princi-
palement de la hausse des coûts de l’énergie 
et du resserrement des règlements environne-
mentaux sur les émissions.

Pousser son équipe
Pour profiter au maximum de ces occasions, 
Mme Simoneau a poussé son équipe d’ingénie-
rie à continuellement repenser la conception 
des chaudières conformément aux nouvelles 
exigences exprimées par les clients.
	 Dans un cas, un client a demandé à 
Mme  Simoneau de produire une chaudière 
respectant un objectif  ambitieux : obtenir une 
efficacité de conversion de l’énergie en vapeur 
de 80 %.
	 « L’équipe d’ingénierie m’est revenue en 
disant : “ Nancy, nous plafonnons à 79 % ”, se 
souvient Mme Simoneau. J’ai répondu : “ J’ignore 
ce que vous allez devoir faire. Mais j’ai promis 
un rendement de 80 % et je n’installerai pas 
un appareil moins performant en espérant que 
le client n’y verra que du feu. Vous avez une 
semaine. Trouvez une solution. ” »
	L ’équipe a planché sur le problème et 
trouvé un moyen de récupérer plus de cha-
leur à partir de l’échappement de la chaudière. 
Après l’installation de la chaudière, l’efficacité 
énergétique a atteint 82 %, ce qui représente 
des économies annuelles additionnelles de 
300 000 $ pour le client. De là, l’équipe a réussi 
à parfaire la conception, haussant l’efficacité de 

l’appareil à 85 % et en en faisant un des piliers 
de la gamme de produits du Groupe Simoneau.
	S elon Jean Joncas, conseiller d’affaires à 
BDC, il est crucial d’être à l’écoute des clients 
et de s’employer à nouer des relations solides 
avec eux. C’est comme cela qu’on évite sou-
vent de suivre la concurrence et d’essayer de 
créer une demande où il n’y en pas une.
	 « Ce n’est pas sorcier, dit-il. Vous devez 
chercher à comprendre leurs besoins et 
leurs désirs au lieu de présumer que vous les 
connaissez déjà. Vous devez aller à la source. »
	U n sondage sur la satisfaction de la clientèle 
sollicitant l’opinion des clients sur vos produits 
et votre service à la clientèle constitue un bon 
point de départ. Vous pouvez aussi vous en 
servir pour valider vos idées pour de nouveaux 
produits et services. Les médias sociaux et 
autres outils en ligne gratuits ou peu coûteux 
sont des moyens de plus en plus utilisés afin 
d’obtenir de la rétroaction des clients actuels 
et potentiels.
	I l est également essentiel de recueillir et 
d’analyser les commentaires et les plaintes 
portés en ligne ou devant vos employés. Ces 
renseignements sont souvent précieux pour 
améliorer vos produits et services.
	 Vous pouvez ensuite continuer avec des 
groupes de discussion et des conversations 
individuelles avec les clients. Ces démarches 
peuvent vous aider à trouver de nouvelles 
idées ou à évaluer le mérite des idées que 
vous proposez.

Décoder les commentaires
M. Joncas prévient toutefois que vous devrez 
travailler à « décoder » ce que veulent réel-
lement les clients, car ceux-ci ignorent bien 
souvent quels sont leurs véritables besoins 
ou désirs. Pour contourner ce problème, les 
entreprises doivent creuser davantage — poser 
des questions exploratoires, observer et ana-
lyser le comportement des clients, puis vérifier 
différentes hypothèses.
	 À l’étape des essais sur un nouveau produit 
ou service, il est souvent sage de demander le 
concours de vos meilleurs clients.



FAITES PARTIE DE NOTRE NOUVELLE
COMMUNAUTÉ POUR LES
ENTREPRENEURS SUR FACEBOOK

Delicious

Facebook

Slash Dot

Reddit

Newsvine

Yahoo

Microsoft

App Store

Qik

Tumblr

Behance

Friendster

RSS

Flickr

MySpace

Mixx

FriendFeed

SlideShare

Yahoo Buzz

MSN

Amazon

Vimeo

WordPerss

Design Float

Bebo

Email

Twitter

StumbleUpon

Skype

YouTube

Google

Netvibes

Apple

Last.fm

Viddler

Blogger

Deviant Art

Squidoo

Retweet

Digg

Technorati

LinkedIn

Google Talk

AOL

MobileMe

Mister Wong

Virb

Posterous

Design Bump

Share This

Update #1

Update #2

Google Buzz

Ebay

Gowalla

Xing

Podcast

Button Red

Picasa

Feedburner

ICQ

Paypal

Button Blue

Button White

Bing

WordPress (blue)

Metacafe

Heart

Button Orange

Button Light Blue Button Yellow

Meetup

Drupal

Yelp

Star

Green

IconDock Foursquare

Identi.ca

Ember App

Hyves

www.facebook.com/bdc.ca

8 | BDC | Profit$ | printemps 2012

	 C’est ce que fait le Groupe Simoneau, un 
client de BDC Financement, lorsqu’il propose 
une innovation majeure. Après avoir conçu et 
fabriqué un prototype à son usine, l’entreprise 
offre à un client privilégié d’installer l’appareil 
gratuitement ou à des conditions avantageuses 
en échange de sa rétroaction et de la permis-
sion, pour les ingénieurs du Groupe Simoneau, 
d’en observer la performance.
	 « En travaillant de près avec les clients, vous 
augmentez les chances de réussite de vos 
nouveaux produits, dit Normand Coulombe, 
conseiller d’affaires à BDC. Vous profitez aussi 
du pouvoir du bouche à oreille. Cela peut 
vous aider à mener à bien l’aspect souvent le 
plus difficile de l’innovation : le marketing et 
la vente. »

Parfois, ça ne marche pas
Même après autant de recherches et 
d’essais, les entrepreneurs doivent, selon 
M. Coulombe, être prêts à essuyer un échec.
	M me Simoneau est d’accord. « Parfois, ça 
ne marche pas, dit-elle. L’innovation n’est pas 
toujours vouée à la réussite. Si vous êtes un 
entrepreneur et que vous n’êtes pas prêt à 
perdre un peu d’argent, vous vous trompez 
de branche. »
	L a clé, croit Mme Simoneau, est de prendre 
les mesures nécessaires pour maximiser vos 
chances de réussite, comme l’a fait son entre-
prise avec Energy Box, un nouveau produit qui 
brûle des granules de bois pour chauffer des 
immeubles commerciaux.
	M me Simoneau est persuadée qu’il y aura une 
forte demande pour cet appareil, surtout dans 
les régions qui dépendent présentement du 
mazout. Elle ne se fie toutefois pas à l’instinct 
pour évaluer la demande potentielle.
	L ’entreprise a étudié le marché et longue-
ment discuté avec les clients potentiels de leurs 
besoins. Résultat : un produit doté de multiples 
caractéristiques attrayantes, dont une haute 
efficacité énergétique, du combustible à prix 

raisonnable et des émissions propres et neu-
tres en carbone.
	L ’entreprise cherche maintenant un client 
prêt à tenter l’expérience pour tester l’appareil 
avant son déploiement sur le marché.
	M me Simoneau indique que ce projet n’est 
que la plus récente étape importante pour une 
entreprise ambitieuse, tournée vers l’avenir et 
axée sur la clientèle.

	 « Nous avons une vision à long terme, 
dit‑elle. L’innovation est ce qui nous permet de 
croître et d’assurer la continuité de l’entreprise. 
Et l’innovation vise essentiellement à satisfaire 
les besoins des clients. » 

1. En tant que président, vous donnez l’exemple. Restez ouvert 
au changement et à l’amélioration de votre entreprise. 

Participez à des salons professionnels, documentez-vous, et parlez 
souvent avec les clients. Intégrez l’innovation à votre plan d’affaires, 
mobilisez vos employés et soyez ouvert à leurs suggestions.

2. Faites systéma-
tiquement un 

suivi après-vente avec les 
clients pour vous assurer 
qu’ils sont satisfaits de 
leur expérience et voir 
comment celle-ci aurait pu 
être améliorée. Faites aussi 
régulièrement des sondages 
pour mesurer la satisfaction 
des clients à l’égard de vos 
produits, de votre service à 
la clientèle et de vos idées 
de nouveaux produits ou 
services. Explorez des outils 
en ligne peu coûteux pour 
demander de la rétroaction.

3. Faites des études de 
marché. Organisez 

des groupes de discussion 
et des rencontres indi-
viduelles avec les clients 
pour évaluer le mérite des 
nouvelles offres que vous 
proposez. Travaillez ensuite 
avec votre équipe pour 
décoder les commentaires 
des clients et anticiper leurs 
désirs en vous rappelant 
que, souvent, ils ne savent 
ce qu’ils veulent que 
lorsqu’ils le voient.

4. Demandez à des 
clients de vous 

aider à tester les produits 
en vous donnant leur 
opinion et l’occasion d’en 
observer l’utilisation dans 
des conditions réelles. 
Faites correspondre vos 
messages marketing à la 
proposition de valeur que 
vos clients recherchent.

L’exemple vient d’en haut
Conseils pour favoriser l’innovation axée sur la 

clientèle au sein de votre entreprise.



Nos spécialistes d’Internet établiront un diagnostic complet de 
votre site Web et vous présenteront une liste de recommandations 
précises sur la manière d’en améliorer le rendement.

 

Comptez sur BDC pour aider votre entreprise à tirer pleinement 
parti des technologies.

bdc.ca/diagnosticweb

Visitez la section Carrefour techno de notre site 
pour en apprendre davantage sur le Diagnostic 
de site Web. Les entrepreneurs y trouveront 
également toutes nos autres solutions de tech-
nologie, des outils gratuits et de l’information.

OPTIMISER LE RENDEMENT DE VOTRE SITE WEB

UNE SOLUTION RAPIDE, 
FACILE ET ABORDABLE

PASSEZ À L’ACTION
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REPORTAGE

P H O T O G R A P H i e  :  Y V E S  L A C O M B E

Sha Nadarajah 
Chef de la direction  
et fondateur de SednaVoice

Maximiser  
les ventes  
en ligne
Comment 
augmenter 
le nombre de 
visites sur 
votre site Web
PAR Alex Roslin

SednaVoice a connu un 
problème qui touche beaucoup 
de PME de nos jours : son site 
Web n’attirait pas assez 
de clients. Cela a changé 
lorsque l’entreprise a pris 
la décision d’optimiser sa 
présence en ligne.
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Si votre entreprise offre des services téléphoniques par 
Internet, assurez-vous qu’elle soit facile à trouver sur le Web. Ce n’était pas le 
cas de SednaVoice. Cette société torontoise offre aux entreprises des systèmes 
téléphoniques à faible coût qui utilisent le protocole voix sur IP — une façon de 
faire des appels par Internet.

Ironie du sort, le site de SednaVoice passait ina-

perçu sur le Web, tout simplement parce qu’il 

n’avait pas été optimisé pour attirer l’attention 

des moteurs de recherche.

	L e site de SednaVoice se retrouvait au 

25e  rang sur Google lorsque les utilisateurs 

demandaient le type de services offerts par la 

société : cette dernière se trouvait reléguée à 

la troisième page des résultats de recherche.

	 Selon une étude récente, les sites qui figu-

rent sur la première page de résultats Google 

attirent plus de 90 % des visiteurs. Ceux qui 

apparaissent sur la deuxième page en attirent 

6 %, et les résultats vont ainsi en se dégradant.

	I l était évident que SednaVoice perdait ainsi 

de nombreux clients potentiels.

	 « De nos jours, c’est sur Internet que les 

gens recherchent des services — qu’il s’agisse 

d’un salon de coiffure ou de systèmes télé-

phoniques, déclare Sha Nadarajah, chef de la 

direction et fondateur de SednaVoice. Nous 

n’arrivions tout simplement pas à nous faire 

remarquer sur le Web. »

	V oilà un problème courant pour les entre-

preneurs. À l’ère d’Internet, si votre entreprise 

n’est pas facilement visible sur le Web, elle 

risque de rater d’immenses possibilités. « La 

plupart des entreprises semblent oublier l’im-

portance de la facilité de repérage sur le Web », 

affirme Ravi Dindayal, directeur, Services 

Internet, à BDC. Même les grandes marques 

partagent ce problème.

	 « Il existe heureusement des initiatives faciles 

que la plupart des entreprises peuvent prendre, 

ajoute M. Dindayal, pour être repérées par les 

moteurs de recherche. »

Règle d’or des mots-clés
La clé de l’amélioration, c’est le référencement 

— veillez à ce que votre site Web et vos efforts 

dans les médias sociaux soient optimisés pour 

attirer l’attention des moteurs de recherche.

	L a première étape consiste à choisir entre 

20 et 50 mots qui décrivent votre entreprise. 

Si vous utilisez ces mots dans votre site, ils 

seront remarqués par les utilisateurs d’Inter-

net qui les auront tapés dans leurs moteurs 

de recherche, comme Google, Bing ou Yahoo.

	V os mots-clés doivent être assez précis 

pour montrer comment votre entreprise se 

démarque et à quels besoins répondent ses 

produits ou services. Des termes trop géné-

raux ou vagues n’aident en rien à améliorer 

les classements dans les moteurs de recher-

che, car ils mettent votre site en concurrence 

avec des sites très achalandés offrant des 

services semblables.

	I l ne faut jamais perdre de vue non plus que 

les gens utilisent dans leurs recherches des 

mots correspondant aux besoins à combler. 

Alors, prenez soin de choisir des mots-clés 

qui représentent bien vos produits.

	 « Demandez-vous : “Qu’est-ce qui nous 

rend uniques ?” », affirme M. Dindayal.

	L es entreprises devraient utiliser ces mots-

clés le plus souvent possible sur leur site Web 

et dans les médias sociaux, notamment les 

publications dans Facebook, Twitter, LinkedIn 

et les blogues.

	 « Choisissez aussi quelques mots-clés princi-

paux que vous mettrez en évidence sur votre 

site, notamment dans le texte d’introduction 

en haut de votre page d’accueil », ajoute 

M. Dindayal.

	L es moteurs de recherche ne voyant pas 

les mots à l’intérieur des images, aucun de ces 

derniers n’amélioreront votre classement.

Contenu convaincant
Parallèlement, il faut se garder d’abuser de 

mots-clés pour ne pas dénaturer le contenu 

et le rendre illisible, selon M. Dindayal.

	E n fait, pour optimiser le référencement, 

ce qui compte est d’avoir sur votre site un 

contenu à la fois intéressant et utile que les 

visiteurs peuvent ensuite partager.

	P lus votre contenu est partagé et relié à 

d’autres sites, plus votre visibilité augmente 

dans les résultats des moteurs de recherche, 

toujours selon M. Dindayal. Les moteurs de 

recherche donnent un meilleur classement à 

un site si de nombreux autres sites, surtout très 

achalandés, comportent un lien vers ce dernier.

	C ’est pourquoi les médias sociaux ont révo-

lutionné le référencement. Des sites comme 

Facebook, YouTube et LinkedIn offrent aux 

entreprises des plateformes gratuites pour 

partager du contenu sur le Web. « De nos 

jours, le référencement vise non seulement 

à hausser un classement dans les résultats 

Google, mais aussi à faciliter le repérage sur 

Internet, y compris sur les sites sociaux tels 

que Facebook, Twitter, YouTube, LinkedIn, et 

les blogues. »

	N ’oubliez pas que la vente agressive 

repousse les utilisateurs de médias sociaux. 

À la place, efforcez-vous d’offrir un contenu 

informatif  — articles pratiques, vidéos éduca-

tives et nouvelles récentes de l’industrie. Il faut 

mettre régulièrement à jour le contenu pour 

inciter les visiteurs à revenir.

	P our guider vos efforts, M. Dindayal recom-

mande d’élaborer une stratégie de contenu en 

ligne intégrée à votre stratégie d’affaires glo-

bale. Elle devrait expliquer comment et quand 

utiliser vos mots-clés, de même que proposer 

un plan pour vous aider à produire un contenu 

convaincant qui sera partagé sur le Web.

	V ous pourriez aussi acheter des mots-

clés de Google et d’un autre fournisseur de 

moteur de recherche dans le cadre d’une cam-

pagne de « paiement au clic ». Voilà une façon 

d’acheter, pour votre entreprise, une annonce 

qui apparaît au-dessus ou à côté de résultats 

de recherche gratuits comprenant ces mots-

clés. Vous devez alors payer chaque fois qu’on 

Suite à la page suivante

Maximiser  
les ventes  
en ligne
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cinq façons d’améliorer votre classement 
dans les résultats des moteurs de recherche

Mots- 
Clés 

Faites une liste de 20  à 
50  mots-clés à disséminer 
sur votre site. Choisissez 
des termes qui vous aide-
ront à vous démarquer et 
intégrez-les dans le texte 
— et non dans des images, 
qui échappent à l’attention 
des moteurs de recher-
che. Utilisez ces termes 
fréquemment, mais pas au 
point où ils pourraient nuire 
à la lisibilité du contenu.

Médias 
sociaux 

Aujourd’hui, le référence-
ment vise non seulement 
à hausser un classement 
dans les résultats Google, 
mais aussi à faciliter le repé-
rage sur des sites sociaux 
tels que Facebook, Twitter 
et YouTube. Affichez du 
contenu convaincant et 
informatif  afin d’encourager 
les autres à le partager, ce 
qui, à son tour, vous aidera 
à grimper dans les résultats 
de recherche.

Stratégie de 
contenu 

Pour tous vos sites Web, 
élaborez une stratégie de 
contenu qui soit alignée sur 
votre stratégie d’affaires glo-
bale. Elle devrait expliquer 
comment et quand utiliser 
vos mots-clés, de même 
que proposer un plan pour 
vous aider à produire un 
contenu convaincant qui 
sera partagé sur le Web.

Conception 
de site Web 

Votre site doit être conçu 
pour prendre en charge une 
hausse de l’affluence. Visitez 
bdc.ca/carrefourtechno 
pour obtenir de l’aide ou 
une évaluation gratuite de 
votre site. N’allez pas croire 
que votre stratégie vous 
apportera le succès en un 
éclair. C’est une question de 
temps : il faut être patient.

Mesure des 
résultats 

Google Analytics est un ser-
vice qui fournit gratuitement 
des statistiques sur le com-
portement de vos visiteurs 
— comment ils ont trouvé 
votre site et son emplace-
ment, combien de temps ils 
y sont restés et plus encore. 

clique sur votre lien. La concurrence est féroce 
pour les mots-clés. Si vous n’avez pas un gros 
budget, concentrez-vous sur votre créneau.

Figurer sur la première page
De retour à SednaVoice, M. Nadarajah a mis 
un bon nombre de ces leçons en pratique. En 
juillet dernier, il a engagé un consultant de 
BDC pour optimiser le référencement du site 
de SednaVoice. Il a profité de l’occasion pour 
faire restructurer son site et y rendre la navi-
gation plus facile.
	S on but : faire apparaître son site Web sur la 
première page des résultats Google avec des 
mots-clés sans marque ne comprenant pas le 
nom de son entreprise.
	L e consultant a aidé SednaVoice à produire 
une liste de mots-clés comme « système télé-
phonique d’affaires » et « PBX hébergé » à 
l’aide du générateur de mots-clés gratuit offert 
par Google AdWords. Ensuite, le consultant 
n’a eu qu’à saupoudrer ces mots-clés dans 
son site.
	S ednaVoice a également attiré des liens à 
partir d’autres sites en diffusant dans les sites 
Web les plus fréquentés un bulletin d’informa-
tion comprenant un lien de retour vers son 
propre site.

	L ’amélioration s’est fait sentir lente-
ment, mais sûrement. À la fin de l’été 2011, 
SednaVoice avait réussi à se hisser de la 25e à 
la 15e position dans le classement Google. Elle 
a fait la première page en décembre. « Quelle 
joie de voir SednaVoice faire la une », déclare 
M. Nadarajah.
	 Cette amélioration au classement s’est tra-
duite par une augmentation de 48 % du nombre 
de visiteurs ayant effectué des recherches avec 
des mots-clés sans marque. Ces mêmes visi-
teurs ont passé aussi trois fois plus de temps 
qu’auparavant sur le site de SednaVoice.
	L e plus important, c’est que les ventes en 
ligne de l’entreprise ont augmenté de 20 % 
en décembre 2011 par rapport au mois de 
décembre précédent.
	L e prochain objectif  de M. Nadarajah 
consiste à améliorer encore son classement 
dans les moteurs de recherche en créant des 
pages dans les médias sociaux et un site Web 
optimisé pour les plateformes mobiles.
	 « Nous avons investi beaucoup de temps et 
d’efforts dans cette grande aventure. Mais cela 
a rapporté ! » 

Sha Nadarajah  
Chef de la direction  
et fondateur 
 
Ashok Parameswaran
directeur des techniques  
informatiques et Fondateur

«	Quelle joie de voir 
SednaVoice faire la une. »

		 – Sha Nadarajah
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L’entrepreneur
D’abord

Sean McCormick 
Président
ManitobaH Mukluks P H OTO   G RAP   H i e  :  c u r t i s  c o m e a u

MANITOBAH 
MUKLUKS
Sean McCormick en 
voie de créer une 
marque mondiale
Malgré de modestes débuts, l’entreprise de 
chaussures autochtones de Sean McCormick 
s’est transformée en entreprise mondiale. 
En cours de route, Manitobah Mukluks a 
fourni aux artisans autochtones des occasions 
dont ils avaient grandement besoin.

PAR Ross Rogers
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Il y a 15  ans, l’entreprise de Sean McCormick n’était 
qu’un petit atelier où quatre personnes fabriquaient des mukluks et 
des mocassins d’inspiration  autochtone. Aujourd’hui, le président de 
Manitobah Mukluks emploie 50 personnes, et ses produits sont offerts par 
800 détaillants partout au Canada et vendus dans 22 autres pays. Certaines 
stars d’Hollywood adorent ses chaussures, sa marque ayant même fait l’objet 
d’un reportage dans O, le magazine d’Oprah.
En matière de succès, nombreux sont les 
entrepreneurs qui souhaiteraient être « dans 
les peaux » de Sean McCormick.
	 « J’ai débuté en toute simplicité avant de me 
rendre compte des possibilités d’expansion à 
l’échelle mondiale », déclare-t-il.
	E n 1996, il a d’abord ouvert ses portes 
à Winnipeg, où il échangeait du cuir et des 
fourrures contre des mukluks faits main 
par des femmes des Premières Nations. 
Sean McCormick, qui est Métis, a vite compris 
que les détaillants raffolaient de ces chaussures 
en peau rehaussées de petites perles. L’idée 
d’une entreprise venait de germer.
	A près avoir élaboré un plan d’affaires grâce 
à un programme de promotion de l’entrepre-
neuriat chez les jeunes Autochtones offert par 
BDC, il a obtenu le financement souhaité et 
décidé de lancer ses propres activités de fabri-
cation en 1997 à l’âge de 23 ans.
	S es produits ont fait fureur dans les bouti-
ques de cadeaux. En 2007, Sean McCormick 
rencontrait son partenaire commercial Josh 
Fine (maintenant vice-président, Ventes et 
Marketing). C’est ensemble qu’ils ont créé 
la marque Manitobah Mukluks pour tirer 
parti des occasions de vente dans un secteur 
beaucoup plus vaste, celui de l’industrie de 
la chaussure.

En concurrence avec des géants
Ayant à peine 37 ans, il se trouve maintenant 
en concurrence avec des géants tels que Uggs, 
le fabricant australien de chaussures en peau 
de mouton, qui peut se payer des campagnes 
publicitaires de plusieurs millions de dollars 
pour attirer une clientèle capricieuse.
	 « Tout petits, nous ne pouvons pas consa-
crer un tel budget à la publicité et au marketing, 
déclare Sean McCormick. À la place, nous 
passons le temps qu’il faut avec nos détaillants 
pour nous assurer qu’ils comprennent bien nos 
produits et leur histoire.
	 « Conçues à partir de techniques multi
millénaires, nos chaussures célèbrent la 
tradition autochtone au Canada. Le perlage et 
le laçage, par exemple, sont faits main, tandis 

que la chaussure même est confectionnée de 
matières traditionnelles : peaux de lapin, de 
mouton et de daim. »
	P ourtant, l’entreprise n’a pas hésité à adap-
ter sa chaussure traditionnelle afin de répondre 
aux besoins des citadins. Par exemple, les 
bottes sont maintenant munies de semelles en 
caoutchouc résistant à l’abrasion, convenant 
mieux à l’asphalte.
	S ean McCormick affirme que le fait de 
disposer d’assez de capitaux pour assurer la 
croissance de son entreprise a joué un rôle 
primordial dans son succès.
	 BDC a financé l’expansion de ses instal-
lations de Winnipeg. En 2010, l’entreprise a 
également profité d’un investissement du 
Fonds CAPE (Capitaux pour la prospérité et 
l’entrepreneurship autochtone), un fonds d’in-
vestissement de capitaux privés de 50 millions 
de dollars établi par l’ancien premier ministre 
Paul Martin et 21 sociétés partenaires pour pro-
mouvoir l’entrepreneuriat autochtone.

	 « Pour eux, il ne faisait aucun doute que nous 
pourrions générer des bénéfices. Cette offre 
tombait pile », déclare M. McCormick, qui a 
consacré ces fonds à l’acquisition de stocks et 
à la formation d’employés.
	M anitobah Mukluks a toujours privilé-
gié le recrutement du personnel dans la 
communauté autochtone.
	 « Nous sommes fiers de contribuer à la 
renaissance économique de cette commu-
nauté. Cela fait partie intégrante de notre 
façon de mener nos affaires. »

De l’emploi pour les Autochtones
L’entreprise a engagé bon nombre de ses 
employés par le truchement du Centre de 
développement des ressources humaines 
autochtones à Winnipeg.
	E n 2010, l’entreprise a également lancé le 
Storyboot Project, un programme de partage 
des profits avec les artisans autochtones, visant 
la production de bottes de première qualité 
en quantités limitées. Les profits sont partagés 
avec les aînés et les artisans.
	M anitobah Mukluks fait de bonnes affaires, 
mais comme la plupart des entreprises du sec-
teur de la vente au détail, elle doit composer 
avec une économie imprévisible, les fluctua-
tions du dollar canadien et les goûts changeants 
de la clientèle.

Leçons apprises

Prenez 
le temps qu’il 

faut pour donner 
envie aux détaillants 

d’acheter vos
produits.

Recrutez de 
jeunes talents afin 

de dynamiser votre 
entreprise.

Faites appel 
au point de vue 

objectif  d’un coach 
pour vous guider 

en affaires.

Procurez-
vous le capital 
nécessaire à la 
croissance de  
l’entreprise.

Travaillez avec  
un plan d’affaires  

complet et mettez-le à 
jour selon l’évolution 

du marché.

Assurez-
vous que vos 

produits et services 
sont bien en évidence 

dans un marché 
déjà saturé.



Les occasions sont nombreuses dans le secteur du tourisme  
et de l’hébergement. Or, votre entreprise se heurte à des  
défis tant à l’échelle locale qu’à celle de l’industrie dans un 
contexte économique incertain.

Les spécialistes en consultation et en financement de BDC  
ont les compétences, l’expérience et les connaissances 
nécessaires pour vous aider à entreprendre des projets 
qui amélioreront votre rentabilité et votre positionnement 
concurrentiel. À la BDC, c’est l’entrepreneur d’abord.

LAISSEZ-NOUS 
VOUS GUIDER
    VERS LA CROISSANCE 
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	P our surmonter ces obstacles, Sean 
McCormick s’est promis d’affiner ses com-
pétences en gestion et de solliciter l’avis d’un 
coach de BDC Consultation.
	 « Il a fallu que j’accepte de ne pas pou-
voir tout contrôler, dit-il. J’ai dû prendre du 
recul par rapport au quotidien et me fier à 
des experts. »

Un mentorat indispensable
Selon lui, la formation et le mentorat reçus 
ont été indispensables à son perfectionnement 
comme entrepreneur.
	 « On trouve des gens en qui on a confiance 
et on apprend d’eux, dit-il. Ça vaut la peine 
de profiter d’un coup d’œil extérieur sur 
notre entreprise. Cette dernière finit par 
tellement nous accaparer qu’on n’en voit plus 
clair parfois.
	 « J’ai travaillé avec mon mentor à mettre à 
jour mon plan d’affaires et à préparer notre 
entreprise à encaisser des coups éventuels, en 
faisant de meilleures prévisions ou en amélio-
rant les procédés de production.
	 « La gestion d’une entreprise, c’est un 
apprentissage sans fin. D’après moi, on ne peut 
rien tenir pour acquis, et c’est ça la beauté de 
la chose ! » 

« Nous sommes 
fiers de contribuer 
à la renaissance 
économique de 
cette communauté 
[autochtone]. » 
– Sean McCormick
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Wendy Tayler 
présidente 
alkan airP H O T O G R A P H i e  :  ar  c h b o u l d . c o m

Cap sur le Nord
La carrière  
de haut vol de  
Wendy Tayler
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Wendy Tayler savait déjà à l’âge de 11  ans  
qu’elle désirait être sa propre patronne. À 38 ans, elle est aujourd’hui 
propriétaire non pas d’une, mais de trois entreprises en plein essor, qui 
génèrent des revenus de 30 millions de dollars à Whitehorse, au Yukon. 
Tout en exploitant une compagnie d’affrètement aérien, une concession 
d’automobiles et un hôtel, Mme Tayler trouve le temps d’élever ses trois 
filles, de participer à des marathons et même de piloter un avion privé.
	 Comptable en management accréditée, Wendy Tayler vient d’acqué-
rir une participation majoritaire dans Alkan Air Ltd., un client de BDC 
Financement et de BDC Financement subordonné. Cette entreprise 
possède une flotte de 11 aéronefs qui assurent le transport des travailleurs 
et des prospecteurs miniers vers les endroits isolés du Grand Nord 
canadien et de l’Alaska, ainsi que trois autres aéronefs offrant des ser-
vices d’ambulance aérienne dans la région. Mme Tayler travaille pour 
Alkan depuis 2000. Elle a commencé à acquérir des participations dans 
l’entreprise en 2007.
	 Wendy Tayler est aussi la principale propriétaire de la seule conces-
sion Ford du Yukon et possède 40 % de l’hôtel-boutique Edgewater 
au centre-ville de Whitehorse, les deux profitent du soutien de BDC 
Financement. Les trois entreprises emploient plus de 100 personnes.
	 Mme Tayler affirme avoir développé au fil des ans de solides partena-
riats qui l’ont aidée à composer avec toutes ces responsabilités. Sans 
une bonne dose d’ambition et de détermination, elle n’aurait toutefois 
jamais pu devenir l’entrepreneure qu’elle est aujourd’hui.

Née et élevée au Yukon, j’adore ce territoire. Lorsque j’avais cinq ans, ma 
mère est allée à l’Université de la Colombie-Britannique pour faire son doctorat 
en rhétorique anglaise. Nous sommes retournées à Whitehorse lorsque j’avais 
13 ans. Je porte en moi un heureux mélange de deux mondes : la grande ville 
et le territoire.

Nous avions des problèmes financiers à la maison, dont ma mère ne 
m’a jamais parlé. Elle nous a élevées, ma sœur et moi, en tant que mère 
monoparentale faisant des études doctorales à temps plein. C’était difficile.

J’ai toujours eu en moi la détermination, mais je l’ai acquise en grande 
partie en regardant ma mère tirer son épingle du jeu dans des conditions 
très ardues.

Dès l’âge de 11 ans, j’avais décidé de posséder ma propre entreprise. 
Je désirais prendre en main ma réalité financière.

Je croyais que devenir entrepreneure était synonyme de liberté. Je ne 
m’étais pas rendu compte alors que ça m’enlèverait du contrôle sur mes 
journées. Ce n’est que plus tard que j’ai compris que nous appartenons à 
l’entreprise bien plus qu’elle ne nous appartient.

Adolescente, je n’ai jamais cru que je resterais au Yukon. Ce n’est que 
lorsque j’ai eu mon premier enfant que j’ai commencé à apprécier à sa juste 
valeur la vie dans une petite localité.

Lorsqu’ils pensent au Yukon, les gens imaginent un dur climat et des 
terres dénudées. Ce n’est pas ma réalité. Lorsque je sors par derrière, je ne 
vois que des montagnes. J’habite près d’un lac, à six minutes de chacune de 
mes entreprises et du centre des arts, où je siège au conseil d’administration. 
C’est fabuleux.

J’ai commencé à travailler pour un cabinet de comptables à l’âge de 
16 ans. J’ai quitté cet emploi à 20 ans lorsque j’ai eu ma première 
fille. Ayant un enfant à la maison et étudiant le soir pour devenir comptable 
en management accréditée, j’ai commencé à travailler au service de la 
comptabilité d’Alkan Air. J’ai fini par me hisser à un poste de gestion, où 
j’aidais le président Hugh Kitchen à diriger la compagnie d’aviation. Il est 
toujours mon associé dans mes trois entreprises.

J’ai quitté Alkan au bout de sept ans. Je désirais acquérir une participation 
dans la compagnie, mais je n’en ai pas eu l’occasion à ce moment-là. Je suis 
entrée au service du Hougen Group of  Companies, une entreprise familiale 
possédant de nombreuses sociétés au Yukon. Pendant sept ans, j’ai dirigé leur 
entreprise de câblodistribution et leur station de radio, tout en supervisant les 
opérations immobilières et la concession d’automobiles Ford. C’est en 2004 
que je suis devenue propriétaire d’entreprise, lorsque j’ai acquis 18 % de la 
concession Ford.

En 2007, Hugh Kitchen est venu me faire une offre. Un de ses partenaires 
d’Alkan désirait vendre ses actions. Sachant que l’aviation m’avait toujours 
passionnée, il m’a invitée à « monter à bord ».

Après avoir donné plus de 30 ans de sa vie à Alkan, Hugh désire 
maintenant prendre sa retraite. Nous partageons une adresse courriel 
et un bureau, et l’un peut finir la phrase de l’autre. Comprenant à quel point 
nous travaillons si bien ensemble, je me demande parfois comment je vais 
faire pour diriger la compagnie sans lui. Il est mon mentor.

Au départ de Hugh, je vais m’assurer la collaboration de deux associés 
à Alkan. L’un d’eux s’occupera des normes réglementaires de Transports 
Canada, tandis que l’autre apportera son solide bagage technique. Tous deux 
travaillent pour nous depuis plus de cinq ans.

Les liens étroits que j’ai su établir avec mes associés m’ont aidée à 
évoluer dans différentes industries. Je passe presque tout mon temps à 
la compagnie d’aviation. J’ai un excellent associé à la concession Ford, car il 
peut gérer l’entreprise de façon autonome.

La voie de la réussite passe par l’acceptation de vos faiblesses. Je suis 
ferrée en finances, en planification, en méthodes et en stratégie. Mais je dois 
m’entourer de personnes fortes en technique et soucieuses des détails.

Après avoir acquis une participation dans l’hôtel, il y a trois ans, tout 
le premier mois, j’ai travaillé en cuisine, fait des chambres et je me 
suis initiée au travail de réceptionniste. Pendant près d’un an, j’ai fait le 
service au restaurant de l’hôtel. Mais mes connaissances limitées de l’industrie 
hôtelière continuent de me poser des défis.

DANS
SES mots

Suite à la page suivante

Cap sur le Nord
La carrière  
de haut vol de  
Wendy Tayler
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Je dis que j’ai six enfants — mes filles et mes entreprises. Une entreprise 
exige des soins constants et — comme pour un enfant — c’est elle qui oriente 
dans une large mesure nos décisions de vie.

Je suis toujours de retour pour le souper et je passe alors du temps avec 
mes filles. Je fonctionne avec des listes quotidiennes. Tout ce que j’ai à faire 
se trouve systématiquement dans mon BlackBerry ou ma corbeille d’arrivée.

J’ai commencé à faire de la course de fond à l’âge de 11 ans. J’y suis revenue 
à 30 ans dans un programme de mise en forme, puis j’ai commencé à courir 
des demi-marathons.

Il y a trois ans, je me suis mise aux marathons complets. J’en ai couru trois 
jusqu’à présent. Lorsque je m’entraîne, je cours cinq jours par semaine, jusqu’à 
70 km, pendant une période de quatre mois. Au bout de la première heure, 
j’arrive à évacuer tout mon chaos quotidien.

Courir le marathon, c’est un peu comme diriger une entreprise : ça exige 
beaucoup de force mentale. La capacité de courir 42 kilomètres d’une traite 
s’installe dans votre tête.

Je viens tout juste d’obtenir ma licence de pilote privée. J’ai toujours rêvé 
de voler.

J’ai fait le plein d’un aéronef par moins 40 et cru que j’allais perdre mes 
doigts. Je suis restée clouée au sol pendant une heure avec un pneu à plat sur 
une piste à Whitehorse alors qu’un avion d’Air Canada tournait en rond dans 
le ciel en attendant que je dégage la piste.

C’est facile depuis son bureau tout chaud de répondre à un appel de 
quelqu’un sur le terrain et de dire : « Nous serons là quand nous le 
pourrons. » S’il m’arrive encore d’avoir à dire ça, je comprends maintenant 
mieux l’expérience que mon équipage est en train de vivre là-bas.

Je vais maintenant tenter d’obtenir ma licence de pilote commerciale. 
En tant que propriétaire majoritaire et présidente d’Alkan, je ne peux pas 
me payer le luxe de ne pas avoir une connaissance approfondie de toutes les 
composantes importantes de mon entreprise.

La croissance d’Alkan comme entreprise est dictée par les hauts et les 
bas de l’industrie de l’exploration. L’an dernier, nous avons constaté une 
augmentation de 50 % des heures de vol par rapport à 2010. L’exploration 
s’étendait à tout le Yukon. Nous serons encore occupés cette année, mais je 
pense que le pic en question était un phénomène exceptionnel.

Le centre d’affaires de BDC à Whitehorse a été fantastique. Lorsqu’une 
demande de financement ne s’est pas concrétisée, BDC s’est présentée et a 
pu nous proposer une entente en un temps record.

Il faut savoir visualiser le succès. De nombreuses personnes sont portées 
par le désir de réussir et ont ce qu’il faut pour y arriver. Cependant, sans avoir 
une vision claire et la capacité de « se voir » en train de signer le document, 
de franchir le fil d’arrivée ou de prononcer le discours d’acceptation, il est très 
difficile d’atteindre le but visé. Ça ne peut pas nuire non plus de compter sur la 
bonne vieille veine du chercheur d’or.

Je rêve de voir mes entreprises reconnues pour leur excellence et de 
savoir que mes employés sont motivés par leur travail et fiers de ce qu’ils font. 
Quant à mes filles, j’espère qu’elles arriveront à se tailler une place au soleil, 
quelle que soit cette place, comme je l’ai fait. 

Tel que raconté à Alina Pahoncia

«	Il faut savoir 
visualiser 
le succès. » 
– Wendy Tayler
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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

Je veux obtenir une certification ISO, mais 

je ne sais pas laquelle choisir. Quelle est la 

différence entre les diverses normes ISO ?

L’ISO a élaboré une série de normes internationales sur 
les pratiques de gestion de la qualité utilisées par les plus 
importantes entreprises du monde. Plus de 19 000 normes 
sur une variété de sujets ont été élaborées jusqu’à main-

tenant. Voici quelques-unes des normes 
ISO les plus demandées :

■■ ISO  9000 porte sur la 
conception de systèmes 

de gestion de la qualité. 
Elle peut être adoptée 
par toutes les entrepri-
ses et sert à démontrer 
la capacité de votre 
entreprise à fournir des 

produits ou services qui 
satisfont pleinement aux 

exigences de la clientèle.
■■ ISO 9001 porte sur la concep-

tion et le développement de produits ou 
services et impose un nombre élevé d’exigences. Elle est 
conçue pour les entreprises qui conçoivent de nouveaux 
produits et services.

■■ ISO 14000 est conçue pour la gestion, la mesure, l’éva-
luation et la vérification en matière d’environnement.

■■ ISO 22000 est conçue pour le secteur de la restaura-
tion. Elle assure des contrôles de qualité uniformes à tous 
les maillons critiques de la chaîne alimentaire.

■■ ISO 31000 fournit des principes et des lignes directrices 
générales sur la gestion du risque.
	 Chaque entreprise possède des besoins particu-
liers. Pour  plus d’information, visitez le site Web de 
l’ISO — www.iso.org. BDC Consultation a aidé plus de 
3 500 entreprises à obtenir une certification ISO et peut 
aider votre entreprise à faire de même.

Nous songeons à acquérir 

une franchise. Quels conseils 

pouvez-vous nous donner ? Les 

processus de diligence raisonnable 

sont-ils différents de ceux qui 

s’appliquent à l’acquisition d’une 

entreprise non franchisée ?

La diligence raisonnable à exercer est la même que 
pour toute autre entreprise comparable. Cependant, 
les aspects qui suivent se rapportent plus particuliè-
rement aux franchises. 
	 Vous devez lire minutieusement le contrat de 
franchise et demander à un avocat en droit com-
mercial spécialisé en franchise de le lire. 
	A vant de signer le contrat de franchise, vous 
devriez pouvoir répondre aux questions suivantes :

■■ Le franchisé bénéficie-t-il d’un territoire exclusif ?
■■ La franchise est-elle transférable ? Quand le 

contrat de franchise actuel arrivera-t-il à échéance ?
■■ La franchise est-elle renouvelable ? Pendant com-

bien de temps ?
■■ Est-ce le franchiseur ou le franchisé qui décide si 

le contrat est renouvelé ?
■■ Qu’est-ce que j’obtiens en échange de la 

redevance de franchisage ? Systèmes comptables ? 
Systèmes d’exploitation ? Prix préférentiels sur les 
fournitures ?

■■ Qu’est-ce que j’achète exactement ? Le droit 
d’utiliser la raison sociale ? L’immeuble fait-il partie 
de la transaction, et suis-je le propriétaire des biens 
immobiliers ? Devrai-je payer un loyer ?
	A ssurez-vous que le franchisé actuel est en règle 
avec le franchiseur et demandez à d’autres franchisés 
du groupe s’il y a des choses que le franchiseur leur 

a cachées. 

Q

Q

R

R

Demander à un spécialiste



agrandir vos installations ?

acquérir de l’équipement ?

acheter une entreprise ?

exploiter de nouveaux marchés ?Êtes-vous prÊt à

à la BDC, nous vous offrons des solutions innovatrices pour vous aider 
à faire votre entrée sur de nouveaux marchés. Nos services de consultation 
et de financement œuvrent de concert pour offrir aux entrepreneurs 
des solutions sur mesure qui pourraient inclure du financement couvrant 
vos besoins en fonds de roulement, de l’assistance personnalisée ou des 
conseils stratégiques. voilà toute la flexibilité et l’expertise dont vous 
avez besoin pour miser sur de nouveaux marchés et assurer la croissance 
de votre entreprise, à votre rythme.

www.bdc.ca/nouveauxmarches


