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LENTREPRENEUR
D’ABORD

LA TASSE DE CAFE PARFAITE

ZANE KELSALL, propriétaire des cafés
Two If By Sea, vend annuellement jusqu’a
18 000 kilos de café. Son projet d'ouvrir
une brilerie qui aurait une incidence
locale et mondiale lui a valu le Grand prix
innovation de 100 000$ dans le cadre du
concours Prix jeune entrepreneur BDC.

PROFIT$
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& EN COUVERTURE

UN PLAN POUR LA CROISSANCE
Quand la croissance de Niagara Tools a
ralenti, son président, PAUL BRODEUR,
a complétement changé de stratégie.

Ce changement a été profitable et montre
comment un entrepreneur peut viser
loin et gagner.

|2

REPORTAGE

UN BON PARTENAIRE

Un manque de clarté dans la répartition

des réles des associés BEN PATIENCE et
CHRISTOPHER MORENO menacait de
couler leur entreprise en plein essor jusqu'a
ce qu'ils prennent le temps d'établir clairement

leurs responsabilités respectives.

04

TOUR D'HORIZON

VOTRE STRATEGIE EN LIGNE

EVALUATIONS DU RENDEMENT
EFFICACES

RECOUVREMENT 101
LENTREPRENEUR EN SANTE

DANS SES MOTS

ANNIE BELLAVANCE a démarré Souris
Mini il y a 25 ans, apres la naissance

de sa fille ainée. Son désir de créer
de beaux vétements pour sa fillette a
conduit la jeune designer sur une voie
entrepreneuriale palpitante.
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PRESIDENT ET CHEF DE LA DIRECTION

es entrepreneurs doivent composer

avec une concurrence féroce,

lincertitude économique et une
évolution technologique rapide. Pour croftre,
il faut non seulement de I'ambition, mais
aussi des compétences en gestion ainsi que
les ressources financieres nécessaires aux
investissements stratégiques.

La réussite procure de remarquables
avantages. Il est plus facile pour une
grosse entreprise de rivaliser sur la scéne
internationale, de percer de nouveaux
marchés et d'investir dans la technologie,
I'équipement et les ressources humaines.

Les défis qui accompagnent la croissance
peuvent toutefois étre éprouvants. De
nombreuses entreprises se heurtent a des
difficultés au fur et a mesure qu'elles prennent
de l'expansion, et le probleme découle souvent
du manque de compétences de l'entrepreneur
dans certains domaines. En fait, les limites de
I'entrepreneur deviennent celles de I'entreprise.

C’est pourquoi il est si important, selon
nous, que les entrepreneurs recoivent du
soutien pour pouvoir devenir de meilleurs
leaders et batir leur entreprise.

L'une des facons d'obtenir ce soutien
consiste a mettre sur pied un comité composé
de conseillers de confiance qui offriront de la
rétroaction ainsi que des recommandations
avisées. Nous sommes aussi d'ardents
partisans des organisations de mentorat
entre pairs, ou les propriétaires d'entreprise
apprennent les uns des autres et partagent des
solutions pratiques.

Un usage judicieux et accru de la technologie
constitue pour les entrepreneurs un autre
moyen de mieux contréler leur entreprise.

A BDC, nous avons l'expertise en
financement et en consultation pour soutenir
les entreprises en croissance a chaque étape
de leur développement. Nous sommes la
pour aider les entrepreneurs a trouver les
compétences et les ressources nécessaires
pour réaliser leurs ambitions.

A ceux et celles qui lisent pour la premiére
fois Profit$, bienvenue! J'espere que les articles
du présent numéro vous donneront matiere
a réflexion et qu'ils vous inciteront a aller de
l'avant. Etre entrepreneur n'est pas facile,
mais c'est une aventure qui peut étre tres
satisfaisante. Nous serons heureux de vous

accompagner en cours de route.

AUTOMNE 2012

03



04

VOTRE STRATEGIE
EN LIGNE

Un sondage effectué récemment par BDC révele que les entrepreneurs sont de
plus en plus nombreux a se servir d’Internet pour trouver des clients et leur offrir
des produits et services. lIs optimisent leur site Web pour la vente, achétent de la publicité
en ligne et développent leur présence dans les médias sociaux.

QUELLES ACTIVITES FONT ACTUELLEMENT PARTIE DE VOTRE
o STRATEGIE EN LIGNE? (VOUS POUVEZ CHOISIR PLUS D'UNE REPONSE.)

N " 64 % Nous sommes présents dans les médias sociaux, que nous utilisons pour promouvoir notre entreprise
) -59% Nous mettons a jour régulierement I'apparence et la convivialité de notre site Web
) ""“35% Nous achetons des emplacements publicitaires dans les moteurs de recherche
"*-33% Nous utilisons des promotions en ligne
20 % Nous achetons de la publicité en ligne dans des sites Web visités par nos clients

" 14% Nous offrons nos produits ou services a des blogueurs qui en font la critique

"13% Nous achetons de la publicité en ligne dans des sites Web généraux
) “ 8% Nous vendons nos produits ou services par I'entremise de sites d'achats groupés
“. 4% Autre

"3% Je ne sais pas . . , - .
@ Pour apprendre comment tirer le maximum d’Internet, visitez la section
Carrefour techno de notre site Web, a BDC.ca/carrefourtechno.

Source: Sondage mené dans le cadre du panel Points de vue de BDC. BDC recrute actuellement des professionnels
et des entrepreneurs canadiens pour se joindre au panel. Vous pouvez présenter votre candidature a www.pointsdevuebdc.com.

MIEUX GERER
LE RENDEMENT
DES EMPLOYES

Voici quelques conseils sur la fagcon d’améliorer le vétre.

VISEZ LA SIMPLICITE FAITES EN SORTE QUE LE
SYSTEME SOIT FACILE A UTILISER. COMMUNIQUEZ
CLAIREMENT LES EMPLOYES DOIVENT COMPRENDRE
LIMPORTANCE DES EVALUATIONS DU RENDEMENT, LEUR ROLE
DANS LE PROCESSUS, CE QU'ILS DOIVENT FAIRE ET A QUEL
MOMENT. ETABLISSEZ DES OBJECTIFS EN CASCADE

LES OBJECTIFS INDIVIDUELS DES EMPLOYES DOIVENT ETRE EN
4% PHASE AVEC LES OBJECTIFS GENERAUX DE 'ORGANISATION.
TRES EFFICACE
DONNEZ LE TON LES MEMBRES DE LA DIRECTION

Pe 2ot DOIVENT DONNER LEXEMPLE ET PRENDRE LE PROCESSUS AU
L > 42 %

EFFICACE SERIEUX, POUR EUX-MEMES ET POUR LEURS SUBORDONNIES

DIRECTS. LIEZ LA REMUNERATION AU RENDEMENT
v"‘ Z‘S’S"/EZ RECOMPENSEZ LES EMPLOYES POUR LEURS REALISATIONS.
EFFICACE CHERCHEZ LES POSSIBILITES DE DIFFERENCIER LA REMU-
7% NERATION SELON LE RENDEMENT. OFFREZ DE LA

E’;Egi&i FORMATION LES GESTIONNAIRES POURRAIENT BENEFICIER

. D'UNE FORMATION SUR LA FACON DE FOURNIR UNE RETRO-

éggiiour ACTION PERTINENTE ET DE FAIRE UNE EVALUATION OBJECTIVE.

Source: Performance Management: Turning Individual Stress to Organizational Strategy,
Le Conference Board du Canada, juin 2012.

PROFIT$
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RECOUVREMENT
DES FACTURES
O N'ATTENDEZ PAS
Plus t6t votre client recoit la facture,

PLUS EFFICACE

@ SOYEZ SOUPLE
TOUTEFOIS Vos clients

privilégiés de longue date ne sont pas

Le recouvrement efficace des comptes
clients est crucial pour batir une entreprise

solide. Tolérer les paiements en retard plus vite en principe vous recevrez le

revient a financer vos clients et nuit a votre paiement. Vous devriez idéalement

a I'abri des revers. Le cas échéant,

entreprise. Voici quelques conseils pour vous faire payer au moment de la

élaborez avec eux une entente de

vous aider a percevoir plus rapidement vente. Si vous facturez le client, veillez

paiement qui tient compte a la fois

vos comptes clients et a composer avec a ce que la facture lui soit envoyée des

de leur situation et de vos besoins.

@ OFFREZ DES RABAIS
POUR PAIEMENT
HATI F Vous pouvez convertir

les ventes en dollars plus rapidement

livraison des biens ou services.

@ ENVISAGEZ LA
TECHNOLOGIE
DE FACTURATION
PAR APPAREIL
MOBILE Pour beaucoup

d’entreprises, les appareils mobiles tels

les mauvais payeurs:

@ SOYEZ CLAIR vous

devriez communiquer les conditions
de paiement a vos clients de maniere

a ce qu’il n’y ait aucune équivoque.
. A b o en offrant des rabais aux clients qui
Vos factures doivent étre aussi claires q
.. 7 . : réglent promptement leurs factures.
et détaillées que possible et doivent g P P
o s Vous pourriez étre surpris de voir
préciser vos conditions tout autant que

la pénalité pour paiement en retard. que les télephones intelligents ou les glans quelleimestre URR SR

2% peut accélérer les paiements.

@ETALEZ LES
MONTANTS
IMPORTANTS
SUR PLUSIEURS
FACTURES Pour diminuer

votre risque et améliorer votre fonds

tablettes peuvent grandement accélérer
le recouvrement des comptes clients,
car ils permettent d'émettre ou de per-
cevoir instantanément une facture.

@ SUIVEZ DE PRES
LES FACTURES
IMPAYEES Vous devriez

avoir un planificateur de trésorerie de roulement, songez a utiliser

comportant un calendrier des la facturation progressive pour les

paiements. Celui-ci montre quels grosses commandes.

@ OBTENEZ DE
L,AI DE Si vos efforts de

recouvrement achoppent, vous

comptes sont en souffrance et depuis
combien de jours, vous aidant ainsi

a surveiller les encaissements et a
relancer les retardataires.

pouvez engager une agence de

@ PERCEVEZ
DILIGEMMENT
LES FACTURES
EN RETARD N’hésitez pas

a réclamer votre di. Contactez sans

recouvrement ou un avocat pour
percevoir vos créances.

attendre les clients qui tardent a payer
et demandez-leur de régler leur facture.

AUTOMNE 2012
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L'ENTRE
PRENEUR
ENSANTE

@, O

@ VIVEZ SAINEMENT

Vous étes du genre a manger sur le
pouce en répondant a vos courriels
ou en lisant des rapports? Cessez
immédiatement. Accordez-vous une
heure et sortez prendre un repas
nutritif. Essayez de passer plus de
temps avec vos proches sans vous
soucier des relevés de ventes ou des
problemes de ressources humaines.

@ METTEZ-VOUS EN
FORME Un entrainement

modéré, au moins trois fois par
semaine, peut atténuer le stress

et stimuler I'énergie de fagon
spectaculaire. L'exercice favorise aussi
la pensée créatrice, un sentiment de

bien-étre et la concentration mentale.

PROFIT$
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@ DELEGUEZ Liter

prise allégera votre fardeau et sera

probablement salutaire pour votre
entreprise. Vos gestionnaires auront le
sentiment que vous leur faites confiance
et que vous les appréciez, et vous
pourrez vous consacrer davantage a

ce que vous aimez par-dessus tout:
trouver des moyens de hisser votre
entreprise au niveau suivant.

@ FAITES DES
PETITES PAUSES

Une promenade de cing minutes a
I'extérieur peut grandement vous
aider a refaire quotidiennement le

plein dénergie.

REDUIRE LE STRESS,
UN GESTE TRES
PAYANT

Pour batir une entreprise prospere, les
entrepreneurs doivent investir beaucoup de
temps et d'énergie, parfois au détriment de
leur santé. Selon un sondage réalisé par BDC,
61 % des entrepreneurs canadiens évaluent
leur niveau de stress a sept sur dix ou plus.

Le stress, allié au manque d'exercice
et a des horaires de sommeil et de repas
irréguliers, peut miner non seulement la santé
des entrepreneurs, mais aussi celle de leur
entreprise. Le niveau dénergie, la créativité et
la capacité de concentration s'en ressentent.
Des problemes de santé plus graves peuvent
également survenir, mettant I'entreprise elle-
méme en péril.

Faute de pouvoir réduire le nombre
d’heures que vous passez au bureau, vous
auriez intérét a gérer votre énergie et a
préserver votre santé.

Voici cing conseils pour vous maintenir

(ainsi que votre entreprise) sur la bonne voie.

@ SOYEZ MAITRE
DE VOTRE TEMPS

Gérer son temps, c'est gérer son
énergie. Réduisez les interruptions
lorsque vous effectuez des taches
importantes en ne répondant pas
aux courriels ou au téléphone.
Notez chaque jour dans votre
agenda les activités qui exigent

|5 minutes ou plus.

N’oubliez pas: un entrepreneur épuisé
est beaucoup moins susceptible de trouver
une idée qui fera grimper les ventes au
prochain trimestre ou améliorera la stratégie
en ligne. Votre avenir et celui de votre
entreprise dépendent de votre état de

santé. Alors, prenez le temps de respirer!

AOY INILSIHD : NOILYYLSNTII

* Sous réserve d'approbation. Certaines conditions s'appliquent.
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FINANCEMENT DES TECHNOLOGIES
SOUPLE ET FACILE D’ACCES

La technologie peut vous aider a trouver des clients,
a réduire les colts et a accroitre votre rentabiliteé.

A BDC, nous comprenons a quel point un investissement
dans la technologie peut étre important pour votre entreprise.
Nous savons également que le financement n’est pas toujours
facile a trouver.

Utilisez notre prét pour les technologies de I'information et
des communications (TIC) pour mettre a niveau ou acheter:

du matériel

des logiciels

des services de consultation portant notamment sur des
solutions Internet qui permettent d’accroitre les ventes en ligne

Avantages pour votre entreprise:

Modalités de prét avantageuses*

Processus de prét simple et rapide

Financement structuré pour préserver votre fonds
de roulement a court terme

Demandez un prét TIC des aujourd’hui!

Visitez bdc.ca/ticfinancement Canada
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COMMENT EVITER DE DEVENIR UNE
ENTREPRISE COMME TOUTES LES AUTRES
> PAR ALEX ROSLIN

PAUL BRODEUR A PRIS UNE DECISION
STRATEGIQUE CRUCIALE POUR LA
CONTINUITE ET LA CROISSANCE DE
SON ENTREPRISE.

PROFIT$

ituée a St. Catharines (Ontario) et
spécialisée dans la fabrication d'outils

de découpage des métaux, Niagara
Tools était prospére avant la récession. Mais
malgré la hausse de la demande, surtout de
la part des grandes entreprises des secteurs
de l'automobile, de I'aérospatiale et de la
production dénergie en Ontario et aux
Ftats-Unis, ses ventes stagnaient.

« Nos ventes n‘augmentaient plus, raconte
Paul Brodeur. Nous avions sombré dans
I'autosatisfaction et n'offrions plus rien de
nouveau a nos clients. LCheure du changement
avait sonné. »

Qui plus est, avec l'arrivée de nouveaux
concurrents, les clients exigeaient des

concessions sur les prix. Pour M. Brodeur,

JIWODVT SIAA 1SOLOHd

PAUL BRODEUR
PROPRIETAIRE / NIAGARA TOOLS

le probléeme était que son entreprise ne se

démarquait plus et n'offrait plus suffisamment
de valeur ajoutée a ses clients.

Il'a donc décidé de changer radicalement
son modele d'affaires. Selon I'ancien modele,
le client concevait les plans des outils qu'il
voulait et faisait appel a Niagara Tools pour
les fabriquer.

Le nouveau modele sarticule autour
du concept de guichet unique : Niagara
Tools envoie des ingénieurs chez les clients,
analyse leurs besoins, puis congoit et fabrique
les outils. Enfin, elle aide les clients dans
linstallation et l'optimisation de leurs processus
afin d'accroftre leur rentabilité.

M. Brodeur a aussi choisi d'investir
beaucoup dans son entreprise pour la

préparer a I'expansion. Pour améliorer
considérablement la performance des outils
et les délais de livraison, il a négocié un
financement afin d'acheter un équipement de
pointe que n'utilisaient pas ses concurrents.

Il prévoit aujourd’hui acquérir plus déquipe-
ments et agrandir ses locaux de | 500 m?*
pour accroitre sa capacité de production.

LES VENTES DECOLLENT

Ces changements ont aidé Niagara Tools a
demeurer rentable pendant la récession et
ont jeté les bases d’une nouvelle phase de
croissance. Les ventes ont bondi de 75 %
en 2010 et de 40% I'an passé et, avec

40 employés aujourd'hui, I'effectif a presque
doublé depuis la récession.

« Sans croissance, vous cessez de
progresser, explique M. Brodeur. Les clients le
savent et finissent par changer de fournisseur.
Le risque ultime est de disparaitre. »

Décider d'investir pour la croissance est un
moment crucial dans la vie d'un entrepreneur.
Quand on permet a l'entreprise de devenir
plus concurrentielle, de pénétrer de nouveaux
marchés et d'accroitre ses bénéfices, cela peut
énormément lui rapporter.

Pourtant, beaucoup d’entrepreneurs
hésitent, inquiets des risques associés a une
expansion. Et lorsqu'ils se lancent, ils doivent
composer avec les défis de la croissance,
qui peuvent mettre en péril la survie de leur
entreprise.

Pour surmonter ces défis, il faut prendre
le temps de planifier méthodiquement son
expansion. Peter Corbiére, associé principal
de BDC Consultation, a Hamilton (Ontario),

suggere aux entrepreneurs de créer une feuille

de route qui les aidera a réduire les risques et
a éviter certains écueils.

« Trop souvent, les petites et moyennes
entreprises n'élaborent pas formellement
une stratégie de croissance, constate
M. Corbiere. Elles se disent: “Obtenons plus
de commandes, et nous nous arrangerons.”
Mais la croissance ne se limite pas a une
augmentation des commandes. »

CREER UNE FEUILLE DE ROUTE

Son conseil: oubliez un instant vos taches
quotidiennes et prenez le temps de
rencontrer vos gestionnaires et vos employés
clés pour créer un plan. Veillez a couvrir

chacune des fonctions essentielles de votre
entreprise, notamment le financement et les
investissements, les ressources humaines et
I'exploitation.

Demandez-vous quelles seront vos
exigences pour chacune de ces fonctions
a chaque étape de votre expansion, et
comment vous les comblerez. Pensez
aussi aux éléments clés suivants dans la
planification de votre propre croissance a
titre de gestionnaire ou de propriétaire.

> Déléguer Les entrepreneurs ont
tendance a microgérer leurs employés et
ont du mal a déléguer. Cela peut miner

la confiance du personnel et empécher
I'entrepreneur de se consacrer aux grandes
questions stratégiques. Il est plus facile de
déléguer lorsqu'on embauche des gens plus
compétents que soi dans un domaine de
responsabilité donné.

> Améliorer les contréles En phase
d’expansion, les controles sur les finances

et les activités d’exploitation posent souvent
des difficultés aux entrepreneurs. Il peut
étre vital d'investir dans des mises a jour
technologiques pour étre certain d'atteindre
ses cibles, de rationaliser ses processus et de
rester maitre a bord.

> Surmonter les défis Confronté

a un probléme de croissance épineux?
Demandez de l'aide. Un consultant peut
vous offrir la perspective et I'expertise dont

vous avez besoin. Pensez aussi a créer

un conseil consultatif.

AUTOMNE 2012
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SANS CROISSANCE,
VOUS CESSEZ DE
PROGRESSER.

L
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De combien aurez-vous besoin pour

Vos investissements importants (nouvel
équipement, immobilier, personnel, matériel)
et comment allez-vous les financer? Méme

si votre trésorerie est bonne en ce moment,
Tracy Hopkins de BDC conseille de ne

pas l'utiliser pour acheter de gros actifs a

long terme. |l est préférable de rencontrer
préalablement des partenaires financiers afin
de discuter d'options de financement pour

VoS investissements de croissance.

Si une entreprise en croissance
néglige 'un de ces éléments clés, elle peut
rapidement perdre pied. « Beaucoup
d’entreprises échouent parce qu'elles ne
parviennent pas a gérer leur croissance
rapide », précise M. Corbiere.

Prenons le financement. Si une entreprise
ne planifie pas ses besoins financiers, elle peut
faire l'erreur d'utiliser des fonds a court terme
pour financer des investissements majeurs.

Elle s'expose alors a un risque si
ses revenus fléchissent. Tracy Hopkins,
directrice de comptes principale a BDC,
qui a collaboré avec Niagara Tools, explique :
« Les entreprises en forte croissance sollicitent
énormément leur trésorerie. »

Mme Hopkins vous suggere de rencontrer
des partenaires financiers tot dans le
processus pour discuter de vos prochains
investissements et de vos objectifs de
croissance. Vous pourrez ainsi éviter de vous
retrouver a court de liquidités.

C’est ce qua fait Niagara Tools lors de
sa transition vers son nouveau modele.

Jusqu'alors, I'entreprise sautofinancait

Qui devrez-vous recruter au fil de votre
croissance ! Comment trouverez-vous ces
nouveaux employés et comment allez-vous
les intégrer et les gérer? En investissant
dans vos RH et en créant une formation et
des contrdles appropriés, vous déléguerez
plus facilement la prise de décisions et

éviterez la microgestion.

pratiquement en totalité. Mais M. Brodeur
a réalisé qu'il lui faudrait un financement
externe pour pouvoir acheter I'équipement
de pointe essentiel a son projet.

LA TECHNOLOGIE EST CRUCIALE
Le plan de croissance de M. Brodeur reposait
largement sur 'achat d'une technologie.

« Les clients veulent voir que vous étes a

la page, précise-t-il, et que vous utilisez

la technologie la plus récente et la plus
efficace. » Convaincue par le projet de

M. Brodeur, M™ Hopkins a donné son
accord au financement requis pour cet achat.

En plus de rencontrer M™ Hopkins,

M. Brodeur a collaboré avec ses employés
clés, particulierement son équipe des ventes,
pour affCiter son projet de croissance.

Sa planification, son changement de
stratégie et sa volonté d'investir ont donné
des résultats stupéfiants.

« Notre entreprise offre aujourd’hui
beaucoup plus de valeur ajoutée, dit-il. Et
nous sommes beaucoup plus solidement
positionnés pour croitre. »

Que devrez-vous changer a mesure
que votre entreprise prendra de
l'expansion? Comment gérerez-vous
les volumes supplémentaires et la
complexité accrue ? Comment la

technologie peut-elle vous aider?

AUTOMNE 2012
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ARTENAIRE

COMMENT FAIRE POUR QUE VOTRE
PARTENARIAT TOURNE RONDEMENT
> PAR RICHARD ANDREWS

DANS LES PREMIERES ANNEES SUIVANT
SON DEMARRAGE, 'ENTREPRISE DE
PLANIFICATION ET DE PRODUCTION
D'EVENEMENTS DE BEN PATIENCE

ET DE CHRISTOPHER MORENO, A
VANCOUVER, AVAIT LE VENT DANS
LES VOILES.

Y3TSSIL NILYVIW : SOLOHd

BEN PATIENCE ET CHRISTOPHER MORENO
365 PRODUCTIONS

n 2006, les deux partenaires ont
= lancé 365 Productions moyennant

b un investissement de 5 000$ chacun
seulement. lls ont attiré de gros clients et

se sont rapidement taillé une place sur le
marché de la production de spectacles,
d'expositions et d'autres événements
d'envergure.

Cependant, ils ont vite rencontré des
écueils qui menacaient de couler leur jeune
entreprise. Ben Patience et Christopher
Moreno admettent que leur manque
d'expérience et la croissance rapide de
leurs activités avaient semé la confusion

concernant leurs responsabilités respectives
et suscité des tensions entre eux.

« Nous apprenions au jour le jour et
tentions de tout faire en méme temps, dit
M. Patience, si bien que nous nous sommes
mis & nous marcher sur les pieds. »

ATété 2010, 'entreprise a frolé le
naufrage. Les partenaires gaspillaient de plus
en plus leur temps et leur énergie a gérer
leurs désaccords sur la maniere de gérer les
activités quotidiennes. Ils ont senti qu'une
vague était sur le point de les submerger
et qu'ils devaient réagir rapidement pour
sauver l'entreprise.

Selon les experts, les partenaires
d'affaires font couramment face a ce genre
de difficultés, et les enjeux autres que
financiers sont souvent a l'origine de la
situation. L'ego, les relations personnelles
et I'investissement émotionnel peuvent
stimuler le démarrage d’une entreprise, mais
également miner sa survie a long terme.

Pour réduire les risques de conflit,
Christopher Lythgo, directeur, BDC
Consultation, conseille aux partenaires de
définir leurs objectifs d'affaires dés le départ
et de mettre en place une solide structure
juridique. Ensuite, il est recommandé qu'ils
délimitent clairement leurs roles et leurs
responsabilités.

« Lorsqu’un flou demeure, affirme
M. Lythgo, les partenaires peuvent diverger
d'opinion sur les priorités de I'entreprise.
Clest ainsi que naissent les frictions. »

LES ROLES MAL DEFINIS
Apres avoir travaillé comme pigistes dans
le domaine de la production d'événements
a Vancouver, MM. Patience et Moreno ont
décidé de mettre en commun leurs forces
et leurs compétences complémentaires.
C’est pourquoi ils présentent
365 Productions comme « un heureux
mariage de vision créative et de précision
militaire ». En effet, M. Patience a déja servi
comme ingénieur dans I'armée britannique,
tandis que M. Moreno a ceuvré dans le
domaine de I'enregistrement en studio.
Cet arrangement a bien servi leur
entreprise au cours des premiéres années
d’exploitation.
Mais a mesure que leurs effectifs
augmentaient, des fissures ont commencé

a apparaitre. Les partenaires ont vécu ce
que M. Moreno qualifie de « syndrome papa
a dit/maman a dit le contraire ». Ce flou

au niveau de la division des responsabilités
entre les partenaires a créé de la confusion
parmi le personnel.

«Si on n'a pas déterminé qui doit dire
oui ou non dans un domaine particulier,
on risque d’envoyer des messages
contradictoires aux employés, explique
M. Moreno. Cela a été tout un défi de
garder le personnel dans la méme trajectoire
et de maintenir le cap. »

Parallelement, I'entreprise continuait de
prendre de 'expansion, et les erreurs ont
commencé a se multiplier. Par exemple,
les partenaires étaient trop occupés pour
facturer leurs clients rapidement ou pour
porter attention aux sommes acheminées
aux fournisseurs.

NOUS NOUS
SOMMES MIS A
NOUS MARCHER
SUR LES PIEDS.

« Les erreurs importaient peu quand
nous n'étions qu'une petite entreprise, car
nous n‘avions pas grand-chose a perdre, dit
M. Moreno. Mais c'est une autre histoire
quand on est responsable de 30 ou 40
employés qui ont des familles a charge. »

« Un jour, nous avons atteint un point
critique et avons décidé de réévaluer nos
roles et de nous faire confiance mutuellement
pour le travail et les décisions. »

Déja clients de BDC Financement,

MM. Patience et Moreno se sont tournés
vers Christopher Lythgo pour réorganiser
leur partenariat dans le cadre d'un processus
de planification stratégique a plus grande
échelle. Ils ont non seulement clarifié leur
relation d'affaires, mais aussi analysé tous

les aspects de leurs activités, des effectifs
aux ventes en passant par le marketing,

les technologies et les besoins en matériel.
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EXAMEN DES RISQUES

lls ont en outre examiné leurs possibilités
futures aussi bien que les risques auxquels

ils sont exposés: par exemple, 50% de leur
chiffre d'affaires provient d'un seul client. Ce
processus de planification stratégique a mené a
[élaboration d'un plan quinguennal comportant
des projections financiéres fondées sur trois
scénarios de croissance différents.

Le processus s'est amorcé avec une
réunion intense de quatre heures au cours
de laquelle les partenaires ont établi qui ferait
quoi dans 'entreprise en fonction de leurs
forces respectives.

lls ont décidé que M. Patience chapeauterait
la production des événements prestigieux
et des installations publiques spectaculaires
qui ont fait la réputation de I'entreprise.

M. Moreno, pour sa part, serait responsable
de 'administration des affaires de I'entreprise.
« J'ai traité avec de nombreux clients,

explique M. Moreno. J’ai touché a tout, des
contrats a la comptabilité générale en passant
par le droit fiscal. Mes compétences résident
donc surtout du coté des finances. Ben est

la personne idéale pour aller sur le terrain

et organiser les événements. Il a ce souci de
perfection technique que je n'ai jamais eu. »

« Nous arrivons maintenant a rire de nos
différences. Ben est du genre a débarquer
chez moi a Noél et a se moquer de la maniere
dont jai installé les lumieres dans l'arbre. »

Pour maintenir leur partenariat sur la
bonne voie, les partenaires se réunissent
régulierement pour discuter des derniers
développements et faire le point sur
I'avancement du plan stratégique.

UNE STRATEGIE PAYANTE
Selon Christopher Lythgo, il est essentiel
que les partenaires sachent d'entrée de jeu
quelles sont les attentes a leur égard et
qu'ils s'engagent a les combler.
« Cela demande une certaine
spécialisation et une bonne répartition
des taches, dit-il. C'est la meilleure
approche pour assurer le succes d'une
relation de partenariat, mais cela exige des
communications efficaces et soutenues. »
MM. Patience et Moreno affirment que
le plan stratégique et des roles mieux définis
leur ont été trés profitables. Leur partenariat

PROFIT$

ILY AURA DES HAUTS ET DES BAS.

MAIS SI LON CHOISIT LA BONNE

PERSONNE AU DEPART, ON PEUT
SURMONTER TOUTES LES EPREUVES.

est devenu plus harmonieux et plus efficace,
ce qui a permis a 365 Productions de
saisir de nouvelles occasions d'affaires.

Lentreprise, qui s'est récemment
implantée en Australie et qui compte
étendre ses activités au Royaume-Uni,

a largement dépassé ses objectifs de
rentabilité : elle prévoit un chiffre d'affaires
de 3,2 millions de dollars cette année.
Elle compte actuellement huit employés
atemps plein et 30 a temps partiel.

Pour M. Patience, le partenariat est a
I'image de la vie de couple: « Il'y aura des
hauts et des bas. Mais si I'on choisit la bonne
personne au départ, on peut surmonter
toutes les épreuves. »

Y5 CONSEILS POUR
UN PARTENARIAT
REUSSI

@ CHOISISSEZ
SOIGNEUSEMENT
VOTRE PARTENAIRE

Cernez vos propres compétences

et optez pour un partenaire dont les
compétences sont complémentaires.
Assurez-vous de partager les mémes
objectifs d’affaires, la méme éthique
et les mémes valeurs.

® METTEZ TOUT
PAR ECRIT Avant d’amor-

cer un partenariat, structurez-en
les aspects juridiques au moyen
d’un accord préparé par un juriste
d’expérience. Ne laissez échapper
aucun détail : propriété, partage des
bénéfices, procédure pour mettre

fin au partenariat, etc.

@® DEFINISSEZ LES
RO LES Etablissez clairement

les roles et les responsabilités de
chaque partenaire. Décidez qui doit
faire quoi et dans quelle mesure.

@ COMMUNIQUEZ,
COMMUNIQUEZ,
COMMUNIQUEZ

Discutez, rencontrez-vous et
écrivez-vous régulierement et
ouvertement pour éviter les erreurs

et les malentendus.

O FAITES PREUVE
DE SOUPLESSE

Comme toute relation personnelle,

les partenariats d’affaires évoluent et
il arrive que les dispositions d’origine
ne correspondent plus aux réalités de
I'entreprise. Soyez prét a vous adapter.
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FONDATEUR / TWO IF BY SEA

PROFIT$
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‘an dernier, cette obsession a mené
M. Kelsall loin de son entreprise
de café Two If By Sea jusque dans
les régions caféicoles de la Colombie, ou
I'idée d'ouvrir une installation pour torréfier
le café acheté directement de cultivateurs
d’Amérique latine a germé dans son esprit.
Pendant son séjour en Colombie,
M. Kelsall a rencontré des cultivateurs et
visité leurs champs, se familiarisant avec la
qualité de leurs produits et avec leurs défis.
« Acheter directement des producteurs
procure a un torréfacteur un contréle plus
étroit sur la qualité du café ainsi que sur
les enjeux sociaux et les préoccupations

environnementales connexes, dit M. Kelsall.

J'ai envie d'aider les cultivateurs qui
permettent a notre entreprise d’exister. »

La brllerie proposée, qui sappellera
Anchored Coffee, achétera directement
des cultivateurs des grains de café cultivés
de fagon responsable. Elle comprendra un
atelier ou les consommateurs profiteront
de séances de dégustation exclusives et en
apprendront davantage sur le commerce
direct et le café, grace a des séminaires et
des cours spécialisés. Latelier servira aussi
de lieu de formation pour le personnel.
En plus d'améliorer le contréle de la
qualité, torréfier lui-méme le café aidera
M. Kelsall a diminuer les colts associés aux
quelque 18 000 kilogrammes de grains de
café qu'utilise Two If By Sea annuellement.

UN BON EN AVANT

Le projet de brilerie a recu un sérieux

coup de pouce lorsque M. Kelsall a gagné le
concours Prix jeune entrepreneur BDC 2012.
Grace a un plan bien congu, Anchored Coffee
a recueilli le plus grand nombre de votes du
public, parmi huit finalistes, et remporté le
Grand prix innovation de 100 000$.

Mike Miltimore, de Lee’s Music, a
Kamloops, en Colombie-Britannique, s'est
classé deuxieme et s'est vu offrir une stratégie
Internet personnalisée de 25 000$ par
BDC Consultation. Son projet d'innovation
consistait a mettre a niveau ses installations
pour fabriquer des guitares congues selon un
nouveau design en attente de brevet et des
techniques rationalisées.

M. Kelsall, 27 ans, et son associée Tara
MacDonald, 36 ans, ont ouvert un premier
café Two If By Sea a Dartmouth, en 2009,
puis un second a Halifax, en 201 1. « Par
chance, les clients ont afflué des le départ,
et ca continue », dit-il.

« Nous cherchions constamment
comment diversifier nos activités dans une
ville de la taille de Halifax. Une brilerie est la
solution parfaite, affirme M. Kelsall. Le prix de
BDC couvrira nos frais de démarrage. Nous
pouvons maintenant avancer a toute vapeur
au lieu d'attendre encore un an ou deux. »

Le succes n'est toutefois pas le fruit du
hasard pour cet entrepreneur qui a été nommé
meilleur barista a Halifax trois années de suite.

M. Kelsall travaillait depuis presque dix
ans dans I'industrie du café lorsqu'il a décidé
d'ouvrir Two If By Sea avec M™ MacDonald.
« Je voulais étre a l'origine d'un café

exceptionnel, dit-il. Je veux étre celui qui dit
“Non, ce n'est pas assez bon”. Je visite chaque
établissement tous les jours pour m'assurer
que tout marche comme je l'entends. »

NOUS
CHERCHIONS
CONSTAMMENT
COMMENT
DIVERSIFIER NOS
ACTIVITES.

DEFIS LIES AU RECRUTEMENT

Le recrutement du personnel a été I'un

des plus grands défis de M. Kelsall. Mais il a
appris qu'il est essentiel, si occupé soit-il, de
prendre le temps de choisir et de former
soigneusement les bonnes personnes.

« A nos débuts, nous manquions de
personnel et je travaillais sept jours sur sept.
J'ai d0 prendre le temps de sélectionner des
gens que je savais dignes de confiance, et
veiller a ce qu'ils ne soient pas parachutés a
des postes pour lesquels ils n'étaient pas préts. »

L'établissement de relations est un
autre facteur qui a contribué au succes
de Two If By Sea. Lentreprise, qui compte
plus de 6 000 adeptes sur Facebook et
4 000 sur Twitter, utilise quotidiennement les

médias sociaux pour atteindre sa clientéle.

« En tant que jeune entreprise
nouvellement établie, nous avons
commencé a utiliser les médias sociaux
parce que nous n'avions littéralement aucun
budget publicitaire, indique M. Kelsall.

Mais finalement, cela a donné d’excellents
résultats. »

« Nous entretenons aussi avec nos clients
des rapports qui dépassent le contexte des
affaires », dit-il. Two If By Sea fournit des lieux
de rencontre aux groupes locaux, s'implique
aupres d'organisations caritatives locales et
contribue a des campagnes de financement
dans la région.

M. Kelsall prévoit maintenant se rendre
dans les pays producteurs de café pour nouer
des relations personnelles durables avec les
cultivateurs, leurs familles et les collectivités.

M. Kelsall réfléchit déja aux fagons
d'étendre les activités de son entreprise de
torréfaction apres son démarrage. « Nous
croyons que la prochaine étape logique pour
développer notre marque et notre entreprise
consistera a vendre nos grains torréfiés a des
cafés spécialisés partout au Canada », lance
M. Kelsall, qui a déja forgé des liens avec des
« entreprises sceurs » intéressées par l'offre
d’Anchored Coffee.

« Notre plus grande ambition serait
de faire affaire avec des établissements de
qualité dans chaque grande ville canadienne,
voire nord-américaine, et d'offrir des cafés
différents, profitables pour les cultivateurs
autant que pour les consommateurs. »

ENSEIGNEMENTS A TIRER SELON ZANE KELSALL
A LA PAGE SUIVANTE.
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SOURIS MINI:
UNE MARQUE

QUI SEDUIT

ENSEIGNEMENTS
A TIRER

@ DEVELOPPEZ UNE VISION CLAIRE DU NIVEAU DE QUALITE QUE

VOUS RECHERCHEZ POUR VOS PRODUITS ET SERVICES. ETABLISSEZ
DES RELATIONS AVEC LES CLIENTS POUR COMPRENDRE CE QU’ILS

VEULENT ET AVEC LES FOURNISSEURS POUR ETRE EN MESURE DE

DES VETEMENTS POUR ENFANTS QUI
FONT DUK lIN... ET DESADEPTES

REPONDRE AUX BESOINS. @ NE VOUS CONTENTEZ PAS DU
STATU QUO. ELABOREZ UN PLAN STRATEGIQUE POUR MAINTENIR
LA PROSPERITE ET LA CROISSANCE DE VOTRE ENTREPRISE. @ LES
MEDIAS SOCIAUX SONT UN MOYEN BON MARCHE D’ATTEINDRE LES

CLIENTS ET DE FAIRE PARLER DE VOTRE ENTREPRISE. SERVEZ-VOUS-EN.

@ @ PRENEZ LE TEMPS D’EMBAUCHER ET DE FORMER LES BONNES
PERSONNES.

Linnovation est la clé pour accroitre votre capacité
a livrer concurrence. Elle met votre entreprise dans
o \ une classe a part et force vos concurrents a réagir.

Nos spécialistes de la consultation et du financement
possedent les compétences, I'expérience et les
connaissances pour faire en sorte que vos innovations
se traduisent par une augmentation des revenus et
des profits. Faites de nous des membres de votre
équipe d’innovation.

Ala BDC, c’est I'entrepreneur d’abord.

BENEFICIER D’UN PLUS GRAND

AVANTAGE CONCURRENTIEL z oy e 1 TR , ‘
BDC g s\ |

‘ ‘ ‘ v A ‘ ‘ Lentrepreneur d'abord , Es ) : % ANNIE BELLAVANCE

DESIGNER ET FONDATRICE / SOURIS MINI
Br7
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e qui a débuté comme le désir d’'une meére d’habiller sa fille avec goat

s’est transformé en une entreprise de vétements pour enfants qui

compte aujourd’hui 400 employés et 29 boutiques au Québec, quatre
aux Emirats arabes unis et une en Ontario. ANNIE BELLAVANCE, designer
et fondatrice de Souris Mini, a créé, avec son frere Michel et son mari Steeve
Beaudet, une marque qui rend accro. Souris Mini compte, par exemple, plus
de 30 000 adeptes sur sa page Facebook.

L’entreprise fondée vers la fin des années 1980 a Cap-Rouge, un quartier de
Québec, est cliente de BDC Financement subordonné et vend plus de 3,5 millions
d’unités par année. De plus, par I'’entremise de sa collection d’uniformes d’école
L’habit fait la mode, Souris Mini habille quelque 14 000 éléves du primaire et du
secondaire dans la région de Québec. La créatrice de 48 ans, qui a séduit les
enfants et les parents québécois, ne compte pas en rester la.

Je veux que mes vétements soient vendus
partout dans le monde. Au Québec, nous
avons réussi a nous tailler un nom et une
réputation, ce qui n'est pas facile a faire. Mon
souhait est de faire la méme chose ailleurs.

Nous avons beaucoup de projets pour
concéder des franchises en Chine, en Egypte,
au Qatar et sur le marché européen. Nous
ouvrirons bientot une boutique corporative a
Rome dans le but de concéder des franchises
en ltalie, et nous regardons également vers
les grandes villes canadiennes pour ouvrir

nos propres magasins.

Nous n‘avons pas I'entrepreneuriat dans
le sang, comme on dit. Ni moi ni mon
mari navons grandi dans une famille
d’entrepreneurs. Lorsque jétais jeune,
jaimais les arts et les enfants, mais je n'ai
jamais songé a étre ma propre patronne.

Clest aprés la naissance de ma fille,
Marie-Annik, que jai eu le golt de créer
des vétements pour enfants. J'avais 23 ans
et jétudiais en enseignement des arts et en
art dramatique.

J'étais décue de l'offre des boutiques: les
vétements pour les filles étaient roses. Pas
d’autres couleurs, pas d’accessoires, pas
d'attrait. J'ai commencé a en tailler, a en
coudre et a en confectionner moi-méme.

Beaucoup de gens a la garderie de ma
fille me demandaient ot jachetais ses
vétements. Petit a petit, jai commencé a en

confectionner pour des amis et des proches.

Mon mari et moi avons eu l'idée d’aller

présenter nos produits dans un réseau de

garderies. Jai fait un petit catalogue que

I'on déposait a I'entrée. Je produisais environ
100 morceaux par semaine. Nous avons fait
cela pendant deux ans.

Cette facon de faire s'est avérée une excel-
lente étude de marché pour nous. Cétait le
premier contact avec nos clients et il nous

a permis de connaitre leurs go(ts et leurs
besoins. Sur ma feuille de commande, javais
toujours une ligne pour les commentaires.

Je m'ajustais et perfectionnais mes produits.

Comme le nombre de commandes
augmentait, nous avons foncé. En 1990, nous
vendions dans des boutiques spécialisées, sous
la griffe Souris Mini.

Au début des années 2000, beaucoup de
détaillants a qui nous vendions ont fermé leurs
portes. Nous avons décidé d'aller a contre-
courant et d'ouvrir nos propres boutiques.
Cette décision nous a sauvés et nous a

amenés la ol nous sommes présentement.

Apres quelques années, nous avons pris la
décision de ne plus vendre a des détaillants
et de créer, de fabriquer et de vendre tous
nos produits nous-mémes.

A I'époque, ni moi ni mes partenaires
n‘avions d'expérience dans la vente au détail.
Mais nous avons toujours su nous entourer
de gens expérimentés et professionnels.

En tant qu'entrepreneur, il ne faut pas avoir
peur de se faire dépasser.

Je suis une fille tres passionnée qui sait
communiquer sa passion. Je suis aussi capable
de motiver et de mobiliser les troupes afin de

faire avancer la roue avec nous.

Affronter les problemes est la meilleure facon
de progresser. Il en faut des échecs dans une
entreprise. C'est comme ¢a qu'on apprend
et qu'on devient meilleur.

Bien des gens nous ont critiqués lorsque
nous avons décidé vers la fin des années
1990 de délocaliser notre production et
de commencer a faire affaire avec des
fabricants asiatiques. Mais, I'industrie

du textile locale ne répondait plus a nos
attentes et a nos besoins.

La création se fait toujours au Québec, et
nous continuons de surveiller la qualité de

NOUS AVONS

ADEPTES SUR
NOTRE PAGE
FACEBOOK
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ce que nous achetons en Chine. Nous avons
une équipe de cing personnes qui soccupe
exclusivement de la relation avec nos
fournisseurs chinois.

Le succes que Souris Mini a en ligne est I'un
des plus beaux de ma vie d'entrepreneure.
C’est la réaction immédiate de nos clients
qui nous donne confiance et qui nous dit que
nous sommes sur la bonne voie.

Nous avons créé une page Facebook pour
Souris Mini en 2010. Présentement, nous
y avons plus de 30 000 adeptes. C'est
incroyable ! Nous travaillons beaucoup la-
dessus pour répondre aux gens et garder
les liens qui se sont formés. C'est une
excellente facon d'écouter nos clients.

Nous ne voulons pas faire partie des
entreprises de type « bofte vocale ».
Nous nous efforcons de répondre a tous
les commentaires — positifs ou négatifs —
de nos clients.

Nous sommes trés proches de nos gérants
de boutique. Eux, a leur tour, sont proches de
nos dlients. lls sont nos yeux et nos oreilles.

Nous travaillons avec BDC depuis presque

le début. lls sont plus que des banquiers.

«

NOUS SOMMES
TRES PROCHES DE
NOS GERANTS DE

BOUTIQUE. ILS
SONT NOS YEUX
ET NOS OREILLES.

»

Ce sont des gens qui ont a cceur notre
réussite.

Physiquement, je suis au bureau entre 40
et 45 heures par semaine. Mais c'est slr
gu'on garde toujours l'entreprise en téte.

Ma vie doit étre trés structurée pour arriver
a accomplir tout ce que je dois faire. Je nai
pas le temps de perdre de temps. Je suis
toujours celle qui dessine et qui lance toutes
nos collections.

Souris Mini n'est pas un travail. C'est
ma vie. Je fais ce que jaime, je travaille
avec ma famille. Mon frere s'occupe des

MARGE POUR EQUIPEMENT

Financement concu pour une flexibilité d’achat

ventes et du marketing, tandis que mon
mari est responsable des finances et de
I'administration des affaires.

Je suis avec mon mari depuis I'age de 14 ans.
A 17 ans, je suis partie de chez mes parents
pour vivre avec lui. Nous avons trois filles et
nous sommes grands-parents depuis cing ans.
Nous nous connaissons depuis toujours.

Marie-Annik, ma fille ainée, s'occupe de Souris
Mini au Moyen-Orient et en Europe. A25ans,
elle a pris la releve de I'entreprise fondée par
ses parents a l'international.

Notre chiffre d'affaires a fait de gros bonds,
et nous continuons a croitre chaque année.
Présentement, nous sommes en train de
développer des produits dérivés tels que des
chaussures et des meubles pour enfants.

Notre slogan est « Souris Mini habille les
enfants comme des enfants ». Il faut étre a
la mode, mais il ne faut jamais oublier que ce
sont des enfants qui portent nos créations. ¢

TEL QUE RACONTE A ALINA PAHONCIA

et plus rentable.

Effectuez des achats d’équipement
sur une période de 12 mois,
selon des modalités garanties

FINANCEMENT | CAPITAL DE RISQUE | CONSULTATION

Investir dans le bon équipement peut aider votre
entreprise a devenir plus compétitive, plus productrice

Demandez une marge pour équipement de BDC
des aujourd’hui*
Visitez bdc.ca/equipement

*Sous réserve d'approbation. Certaines conditions s'appliquent.

z BDC

Lentrepreneur d'abord

Canada

PIERRE CLEROUX
ECONOMISTE EN CHEF DE BDC

Afin de demeurer compétitifs, les entre-
preneurs devront compter sur un milieu de
travail plus souple et diversifié et sur une
augmentation des investissements visant

a accroitre la productivité.

L'‘étendue des changements est assez
remarquable. En 1991, 24 % de la population
canadienne était agée de plus de 50 ans.
Aujourd’hui, cette proportion est de 35% et
devrait atteindre 40 % d'ici 2031.

Qu'est-ce que cela signifie pour votre
entreprise! En premier lieu, les modéles de
consommation changeront a mesure que la
population vieillira. La demande en services
de soins de santé, par exemple, grimpera en
fleche au cours des 20 prochaines années
lorsque le nombre de personnes agées de
plus de 60 ans passera de sept a 12 millions.

Toutefois, c'est la question de la main-
d'ceuvre qui touchera le plus les entreprises.
En 2011, selon les données du recensement,
on comptait pour la premiére fois autant de
gens agés de 55 a 64 ans que de personnes
agées de 15 a 24 ans. Cette évolution
provoquera des changements majeurs sur la
composition des milieux de travail au pays.

D’abord, selon les prévisions de
Statistique Canada, la croissance de la main-
d'ceuvre ralentira de facon marquée d'ici les
20 prochaines années. Dans les années 1970,
lorsque les baby-boomers étaient jeunes, la
main-d’ceuvre canadienne connaissait une
croissance annuelle de 4%, car un grand
nombre de jeunes travailleurs entraient sur le
marché du travail. De nos jours, les boomers
ont vieilli et sont remplacés par un plus petit
nombre de jeunes travailleurs.

Il est évident que ces jeunes ne seront
pas assez nombreux pour compenser le

. PERSPECTIVE -

MAIN-D’CEUVRE :
DES CHANGEMENTS
A HORIZON

LA POPULATION DU CANADA VIEILLIT ET
L’EVOLUTION DEMOGRAPHIQUE AURA UNE
INCIDENCE MAJEURE SUR LES ENTREPRISES
AU COURS DES PROCHAINES ANNEES.

départ a la retraite des boomers. Selon

les projections de Statistique Canada, la
croissance de la main-d'ceuvre sera inférieure
a | % pendant la période 2012-2026.

Il en résulte donc que I'dge moyen de
la main-d'ceuvre sera beaucoup plus élevé
quauparavant. D'ici 2021, pres d'un travailleur
canadien sur quatre aura 55 ans ou plus. Cette
proportion n'était que de 14% en 2010.

Enfin, la main-d'ceuvre se diversifiera
de plus en plus. La proportion de membres
de la population active nés a I'étranger sera
d'un sur trois d'ici 2031, et le pourcentage
sera encore plus élevé en Ontario et en
Colombie-Britannique. De plus, un travailleur
sur trois appartiendra a une minorité visible,
comparativement a 16 % en 2006.

Vu I'évolution de la main-d'ceuvre, le défi
pour les entrepreneurs consistera a fidéliser
les travailleurs d’expérience qui approchent
de I'age de la retraite et a attirer un plus
grand nombre d’employés nés a I'étranger.

Les travailleurs plus agés rechercheront
un milieu de travail plus souple et, dans
certains cas, une semaine de travail plus
courte, tandis que les travailleurs immigrants
rechercheront une ouverture envers les
différences culturelles et la reconnaissance des
compétences acquises dans leur pays d'origine.

En outre, compte tenu du nombre
inférieur de travailleurs qualifiés qui
intégreront le marché du travalil, les
entreprises canadiennes devront chercher a
accroitre la productivité de chaque employé
en investissant davantage dans I'équipement
et la technologie.

L'évidence est la: 'évolution de la
population canadienne fera en sorte que les
entrepreneurs devront redoubler d'efforts

pour recruter et fidéliser les meilleurs
employés. C'est le moment ou jamais de

se préparer a relever le défi démographique
qui attend le Canada. ¢

Pourcentage de la population
agée de plus de 50 ans

5¢

Source: Statistique Canada
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