
GLENDYNE INC.
Pour réussir sur le marché 
mondial, le prix n’est pas le seul 
atout dont les entrepreneurs 
disposent. Glendyne inc. prouve 
qu’on peut aussi rivaliser avec 
la concurrence étrangère en 
offrant un produit haut de 
gamme irréprochable.
« Quand vous exportez la majeure par-
tie de votre production vers plusieurs 
continents, vous devez faire des choses 
qui ne peuvent pas être copiées facile-
ment », déclare Dany Dumont, copro-
priétaire de Glendyne. L’entreprise 
exploite une ardoisière à Saint-Marc-
du-Lac-Long, au Québec, et produit 
de l’ardoise à toiture de haute qualité 
pour son marché spécialisé – princi-
palement des bâtiments institutionnels 
et résidentiels de prestige. Ses procé-
dés de fabrication allient la haute tech-
nologie à la tradition et à l’expertise 
reçues des maîtres ardoisiers français 

afi n d’offrir des produits d’ardoise 
naturelle haut de gamme.

« Nos principaux concurrents se 
trouvent en Espagne, au Brésil et en 
Chine. Nous avons investi beaucoup 
dans la recherche et le développement, 
ce qui devrait nous maintenir un cran 
au-dessus d’eux en termes de contrôle 
de qualité et de productivité », expli-
que M. Gilles Fradette, copropriétaire 
de l’entreprise. Afi n d’accentuer son 
avantage concurrentiel sur la scène 
internationale, Glendyne a investi 
plus de cinq millions de dollars dans 
l’amélioration de ses procédés de fabri-
cation et la modernisation de son usine. 
« Des contrôles de qualité rigoureux 
permettront en outre de répondre avec 
encore plus de constance aux attentes 
élevées de nos clients. À titre d’exemple, 
grâce à une nouvelle technologie de 
pointe, les ardoises seront vérifi ées 
et classées une à une avant d’être 
rangées dans les palettes-caisses »,
indique M. Dumont.

Glendyne a aussi fait appel à BDC 
pour aider à fi nancer d’importantes 
améliorations visant à stimuler la 
productivité. Afi n de combler la de-
mande croissante pour ses produits, 
l’entreprise a fait passer son effectif de 
40 à près de 300 employés depuis sa 
création en 1995. Son volume de pro-
duction d’ardoises a pour sa part été 
multiplié par vingt et atteint 20 000 
tonnes par année.

« Nous n’avons certes pas fait tout 
ce chemin en improvisant », souligne 
M. Dumont. Nous avons élaboré, 
avec l’aide de BDC 
Consultation, un plan
stratégique pour mieux
cibler notre potentiel de
croissance. M. Dumont
estime que recourir à
un consultant externe 
a aidé Glendyne « à 
cerner objectivement ses 
faiblesses et ses forces.
Sur un marché mon-
dial, il est primordial 
d’avoir une orientation
claire. Sinon, vous risquez
de faire fausse route ».

La stratégie d’affaires de
Glendyne porte visible-
ment fruit. Aujourd’hui,
l’entreprise exporte partout
en Europe, au Royaume-
Uni, aux États-Unis et en
Australie et elle a décroché

de nombreux contrats pour la réfection 
des toitures d’édifi ces patrimoniaux 
primés. « L’image joue un rôle impor-
tant dans notre succès, c’est pourquoi 
nous nous attaquons à des projets 
qui retiennent l’attention du public », 
explique M. Dumont.

« Je suis persuadé que notre croissance 
ira en s’accentuant au cours des 
prochaines années. Notre entreprise 
vit une période très stimulante », 
conclut-il.

Êtes-vous
un jeune
entrepreneur ?
Vous pourriez être admissible
aux Prix aux jeunes entrepreneurs de BDC.

Voir détails à la page 6.
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Dany Dumont
Copropriétaire

François Séguin
Directeur de succursale BDC
Rimouski

«Livrer concurrence à l’échelle 
internationale, c’est possible. » 
Une entrevue avec Bruce McConnell 
Vice-président, BDC Consultation 
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Entrepreneurs : 

Il faut savoir garder 
un œil sur l’horizon
L’entrepreneur avisé est comparable à un conducteur dont le regard 

est fi xé sur l’horizon et non sur le volant. C’est la seule façon de voir 

ce qui peut survenir. Dans l’environnement mondialisé des affaires 

d’aujourd’hui, l’horizon apparaît plus large et plus varié que jamais.

BDC, dont la raison d’être est d’appuyer les Canadiens et Canadiennes 

qui créent et développent des PME, peut vous aider à relever les défi s 

posés par ce nouvel environnement concurrentiel.

La clé de la compétitivité réside dans l’adaptation, ce qui signifi e de 

procéder à des changements afi n de saisir les occasions d’affaires et 

d’éviter les menaces. De plus en plus, cela nécessite aussi de s’adapter 

aux changements qui se profi lent sur la scène mondiale et locale. Ces 

changements sont causés par l’avènement d’une nouvelle main-d’œuvre 

productive et de nouveaux consommateurs dans d’autres pays, de même 

que par les goûts changeants des consommateurs.

L’essentiel consiste à anticiper ou à identifi er les changements puis à 

planifi er votre stratégie concurrentielle en conséquence. Posez-vous 

les questions suivantes : À quoi dois-je m’attendre ? Ces changements 

modifi eront-ils l’environnement dans lequel mon entreprise évolue ? 

Mon modèle d’entreprise est-il susceptible de me faire connaître du 

succès dans ce nouvel environnement ?

Si la réponse à cette dernière question est non, revoyez alors votre 

modèle d’entreprise. Quels changements devrez-vous apporter dans le 

but de rester concurrentiel ? Impartir une partie de votre production ? 

Vendre sur d’autres marchés ?

Dans un premier temps, il n’est pas nécessaire de chercher à vendre 

partout dans le monde. Le Maine représente peut-être un premier pas 

dans la bonne direction. La fourniture de produits ou services à partir du 

Minnesota ou de la Chine peut constituer une option tout aussi valable.

 Il y a autre chose à garder à l’esprit : les consommateurs sont disposés 

à payer davantage pour un produit ou service à valeur ajoutée. Si vous 

n’offrez pas cette valeur ajoutée, ne soyez pas étonné si un produit 

concurrent commence à gruger dans votre bassin de clients.

En résumé, gardez un œil sur l’horizon et demandez-vous si votre entre-

prise est outillée pour embrasser le changement et ajouter de la valeur.

BDC est là pour vous aider. Nous vous offrons des services de fi nan-

cement, de consultation et de capital de risque par l’intermédiaire de 

92 succursales à l’échelle du pays.

MESSAGE DU PRÉSIDENT

 Jean-René Halde
Président et chef de la direction
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Le sujet du mois : 
La mondialisation

Visitez www.bdc.ca/demandez et un consultant 
en gestion de BDC Consultation répondra à vos questions.

Demandez à un 
 spécialiste

Cra
Prési
de la

Le saviez-vous ? À titre d’association apolitique sans but lucratif, la Chambre 
de commerce du Canada représente au-delà de 170 000 membres répartis dans 
plus de 350 chambres de commerce communautaires, provinciales et territoriales 

représentant toutes les régions du Canada et chaque secteur de l’économie. 
Nous jouons un rôle primordial dans la défense des politiques publiques qui 

épousent les intérêts des entreprises dont nous sommes le porte-parole. 
Découvrez nos services en visitant www.chamber.ca.

  
Les entrepreneurs sont le moteur de la diversifi cation de l’économie de l’Ouest. 
Pour favoriser leur réussite, Diversifi cation de l’économie de l’Ouest Canada 
(DEO) offre des conseils et des renseignements d’ordre commercial dans plus de 

100 bureaux membres de son Réseau de services aux entreprises. Il en résulte plus 
d’emplois, des collectivités plus fortes, une économie robuste et concurrentielle, 
et une plus grande prospérité pour les Canadiens et les Canadiennes de l’Ouest. 

Consultez www.deo.gc.ca.

  
La confi ance des exportateurs canadiens reste à des niveaux modérés, la hausse 

marginale reposant sur l’hypothèse que la valeur du dollar canadien et des produits 
de base va baisser, selon le sondage semestriel sur l’indice de confi ance commerciale 

(ICC) d’Exportation et développement Canada (EDC). Dans l’ensemble, 
sur un total possible de 100 points, l’indice est passé à 71,4 à l’automne 2006, 

contre 70,7 au printemps et près de 71,7 à l’automne 2005. 
Pour un complément d’information, visitez www.edc.ca.

  
La Fédération canadienne de l’entreprise indépendante (FCEI) défend 
les intérêts des PME. Alors qu’une génération d’entrepreneurs se prépare 
en vue de la retraite, la FCEI aide ses membres à planifi er adéquatement 

la transition et à assurer l’avenir de leur entreprise en publiant 
un guide de planifi cation de la relève qui facilite leurs démarches. 

Pour de plus amples renseignements, consultez www.fcei.ca.

  
Les propriétaires de petites entreprises canadiennes peuvent maintenant avoir 

un meilleur contrôle sur leurs déclarations de revenus et maximiser les déductions 
auxquelles ils ont droit. ImpôtRapide de luxe simplifi e la préparation de vos décla-

rations de revenus. Son approche étape par étape vous facilite la tâche et permet 
une double vérifi cation de vos déclarations afi n de s’assurer qu’il n’y a aucune
erreur. De nouvelles fonctionnalités telles que l’entrevue EasyStep ExpressMC 

vous permettent également de gagner du temps en personnalisant les questions 
et les formulaires dont vous avez besoin. Renseignez-vous sur ImpôtRapide de luxe, 

visitez www.quicktax.intuit.ca.

  
Faites une utilisation optimale de votre temps grâce à une solution 

conviviale de courriel sans fi l de Rogers. Comme nous veillons à activer 
votre service rapidement, vous pouvez envoyer et recevoir des courriels au moyen 
de votre appareil sans fi l, sans tarder. De plus, notre équipe de soutien technique 

Rogers s’assure que votre service fonctionne toujours en douceur. 
Consultez www.rogers.com/easyemail pour en savoir plus. 

  
WestJet, la première société aérienne à bas tarifs du Canada, exploite des vols 
réguliers dans un réseau de 35 villes en Amérique du Nord et dans les Antilles. 

WestJet, qui vient d’être nommée la corporation la plus admirée en matière 
de culture d’entreprise en 2006, est à l’avant-garde des voyages à grande valeur 

et à petit prix au Canada. Avec l’espace additionnel pour les jambes et les fauteuils 
en cuir du Boeing 737 de la prochaine génération, sans oublier la télévision 

en direct de Bell ExpressVu dans la plupart des avions, WestJet cherche à devenir 
le premier choix des voyageurs. Consultez www.westjet.com.

  
*Les commanditaires de la Semaine de la PMEMD sont responsables du contenu des nouvelles brèves.

 Nouvelles
 brèves*
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ACRYLON PLASTICS

Année de fondation : 1978

Président et chef de la direction : Craig McIntosh

Secteur d’activité : Produits en plastique

Site Web : www.acrylon.com

HAMILL CREEK TIMBERWRIGHTS 

Année de fondation : 1990

Copropriétaires : Dwight Smith et Debbie Smith

Secteur d’activité : Charpentes en bois sur commande

Site Web : www.hamillcreek.com

ACRYLON PLASTICS
Des taux de change favorables 
ont souvent été la planche de 
salut des fabricants canadiens 
qui font des affaires intéressantes 
aux États-Unis. Cependant, même 
si elle doit composer avec les 
fl uctuations imprévues du taux de 
change, Acrylon Plastics prouve 
que les petites entreprises peuvent 
réussir en augmentant leur 
productivité et, en fi n de compte, 
en favorisant la croissance.
« Aujourd’hui, aucune entreprise 
ne peut se permettre d’être menée 
par les variations du change. Nous 
avons très vite compris qu’il nous 
fallait absolument investir dans du 
nouvel équipement et 
dans nos opérations si 
nous voulions rivaliser 
avec les meilleurs de 
l’industrie », déclare Craig 
McIntosh, qui est à la tête 
de cette entreprise très 
prospère de Winnipeg. 
Acrylon Plastics produit 
des pièces en plastique 
de grande qualité à petit 
prix, lesquelles sont utili-
sées dans la fabrication 
des produits fi nis de ses clients (qui 
vont des autobus à de l’équipement 
pour aires de jeu). Plus de 70 % du 
chiffre d’affaires provient des activi-
tés de l’entreprise aux États-Unis; il 
est donc prioritaire de renforcer sa 
position pour pouvoir faire concur-
rence aux gros joueurs américains.

« Depuis que nous existons, nous 
n’avons jamais cessé d’améliorer 
nos opérations. Cela fait partie de 
notre culture », dit M. McIntosh. 
Acrylon Plastics investit depuis très 
longtemps dans de l’équipement de 
pointe, et cela remonte au début des 
années 1980. En 1995, l’entreprise 
avait déjà sa certifi cation ISO, ce qui 
en faisait l’une des premières dans 

l’industrie du plastique à obtenir 
ce timbre d’approbation reconnu. 
Depuis, Acrylon Plastics investit 
chaque année dans la modernisation
de son équipement. « Vous pouvez 
commencer par réduire les coûts de 
votre entreprise pour en améliorer la 
situation fi nancière, mais en fi n de 
compte, c’est le rendement du capi-
tal investi à long terme qui est vrai-
ment rentable », signale-t-il.

M. McIntosh souligne la solide crois-
sance de l’entreprise pour appuyer
son affi rmation. Il est aussi très fi er 
de la fi délité de sa clientèle et 
indique que certains clients font 
affaire avec l’entreprise depuis plus 
de 20 ans. « Nous avons su nous 
assurer cette loyauté, car nous nous 
adaptons très bien aux besoins des 
clients. Nos clients savent que nous 
adorons résoudre des problèmes 
et non pas seulement fournir des 
pièces », indique M. McIntosh. « Il 
ne s’agit pas uniquement de leur 
faire un bon prix. Nous leur mon-
trons que nous pouvons constam-
ment obtenir de bons résultats et 
être à la hauteur. C’est ce pour quoi 
nos clients sont prêts à payer et aussi 
ce à quoi ils s’attendent », ajoute-t-il.

BDC a aussi contribué 
à la réussite d’Acrylon 
grâce au fi nancement du
« retour à la stabilité de 
l’entreprise après une 
période diffi cile ». Tout 
récemment, BDC a oc-
troyé à l’entreprise les 
fonds nécessaires à l’acqui-
sition de nouvelles instal-
lations à Saskatoon, ce qui
a permis à cette dernière 
d’accroître son volume de

production. De plus, M. McIntosh
et son équipe travaillent de concert
avec BDC Consultation pour mettre
en place des méthodes de production
allégée. « Nous voyons défi nitivement
des résultats au chapitre de la pro-
duction. Les gains découlant de la
production allégée sont, dans une
proportion de 80 %, attribuables
à l’amélioration d’environ 20 % de
nos activités. En fi n de compte, il
suffi t de toujours chercher des fa-
çons d’augmenter notre capacité 
de livrer concurrence à l’échelle inter-
nationale », conclut-il.

HAMILL CREEK 
TIMBERWRIGHTS
Les dirigeants de Hamill Creek 
Timberwrights savent concrète-
ment ce que signifi e l’expression 
commerce sans frontières. Après 
tout, quand votre entreprise est 
établie dans une région isolée de 
la Colombie-Britannique, vous 
apprenez très tôt comment 
distribuer votre produit aux 
clients partout et en tout temps.
« Je crois que nous réussissons sur la
scène mondiale parce qu’au fond, nous
n’avons pas le choix », affi rme le copro-
priétaire Dwight Smith qui dirige 
l’entreprise de Meadow Creek, en 
Colombie-Britannique, avec son épouse
Debbie. Hamill Creek Timberwrights 
se spécialise dans la fabrication sur 
commande de charpentes en bois qui 
sont façonnées par des charpentiers 
qualifi és, selon des méthodes tradi-
tionnelles de menuiserie. Les produits 
offerts vont des maisons aux pavil-
lons de luxe. Ils sont conçus pour être 
démontés, expédiés puis réassemblés 
là où les clients sont établis.

Des délais de livraison rapides conju-
gués à une qualité constante ont bien 
servi l’entreprise sur les marchés in-
ternationaux. D’abord, Dwight Smith
a structuré les activités de façon 
à être en mesure de diriger toutes 
les étapes de construction sur place. 
Cela permet à son équipe de super-
viser tous les aspects du projet, 
de la conception jusqu’aux travaux 
d’édifi cation et de fi nition, et d’ainsi ga-
gner un temps précieux. « Hamill Creek
a aussi un accès immédiat à certaines
ressources forestières utilisées dans 
la fabrication des charpentes en bois 
parmi les plus prisées dans le monde. 
Celles-ci sont ensuite coupées dans la
scierie de l’entreprise, ce qui permet 
d’assurer un contrôle de la qualité dès 
les premiers stades du processus de 
fabrication », précise Dwight Smith.

Cette fl exibilité confère à Hamill 
Creek un avantage concurrentiel sur
les entreprises américaines ou étran-
gères qui achètent souvent leurs 
ressources forestières au Canada puis
les réexpédient sur leurs sites à des 
fi ns de fabrication. Afi n d’être plus 
effi ciente, l’entreprise a aussi conclu
des partenariats avec d’autres fi rmes
qui utilisent des méthodes de cons-
truction comparables et qui expédient 
des produits à travers le monde.

BDC a joué un rôle important auprès 
de Hamill Creek en lui fournissant 
du fi nancement pour du matériel de 
menuiserie spécialisé de haute tech-
nologie et la modernisation de ses 
installations. « Le fait d’avoir investi 
dans la robotique a amélioré notre 
productivité », ajoute Dwight Smith. 
L’entrepr ise 
a connu une 
c r o i s s a n c e
exponentielle,
passant d’un
atelier comp-
tant deux per-
sonnes à une 
entreprise en 
employant 40,
et ce en l’espace
de 12 ans.

« L’ouverture au commerce est un 
phénomène qui se manifeste par-
tout. Les économies d’outre-mer sont 
en plein essor, ce qui se traduit par 
un potentiel de croissance signifi -
catif », explique M. Smith. De fait, 
l’entreprise a accru sa présence à des 
foires commerciales pour s’assurer 
d’obtenir une part plus importante 
du gâteau à l’échelle mondiale. « Il y 
a là un monde de possibilités et nous 
entendons nous y attaquer », dit-il 
pour conclure.
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Craig McIntosh
Président et chef 
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de calibre international
L’étoffe

David Lombardi
Stan Mason
Copropriétaires

Naviguer allègrement
sur les marchés mondiaux

SEW-RITE GROUP

Année de fondation : 1960

Chef de la direction : Gary Ball

Secteur d’activité : Produits de textile domestique

Site Web : www.sewrite.ca
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SEAFORTH ENGINEERING 
GROUP INC.

Évaluer soigneusement les risques 
mais ne pas passer à côté des 
occasions à l’échelle mondiale. 
Voilà comment on pourrait résumer 
la philosophie appliquée par 
Seaforth Engineering Group Inc. 
dans l’exercice de ses activités. 
« Si vous évitez de prendre certains ris-
ques calculés, vous limitez forcément 
vos horizons », explique le président 
David Lombardi qui, avec son associé 
Stan Mason, dirige Seaforth Engineering,
une société située à Dartmouth, en 
Nouvelle-Écosse. Cette entreprise offre
des services d’ingénierie et de gestion 
de projets dans les secteurs de la géoma-
tique marine et des technologies d’énergie
renouvelable. Elle s’est bâti une clientèle 
impressionnante partout en Amérique 
du Nord, en Europe, en Inde, en Afrique
et au Moyen-Orient. 

Le premier conseil que M. Lombardi 
pourrait donner aux entrepreneurs qui 
souhaitent explorer le marché mondial 
serait de choisir leurs partenaires et 
leurs alliances stratégiques de façon 
prudente. « Notre entreprise valorise 
beaucoup l’aspect relations, dit-il. Ainsi,
nous nous assurons qu’il existe une 
bonne chimie entre nous et les gens avec
qui nous travaillons. Nous sommes le
genre d’entreprise qui recherche cons-
tamment la perfection, et nous nous 
attendons à ce que nos employés et nos
partenaires fassent la même chose. C’est
notre façon de nous démarquer de nos 
concurrents, dont certains sont de gigan-
tesques entreprises multinationales. » 

Si bon nombre de gens d’affaires asso-
cient la course vers les marchés mon-
diaux au fait de « brûler la chandelle
par les deux bouts », M. Lombardi 
prétend que les entrepreneurs peuvent
établir un équilibre sain 
entre les activités profes-
sionnelles et personnelles,
même s’ils doivent voyager
beaucoup. « Mon associé et
moi estimons que la famille
doit venir en premier,
affi rme-t-il. Si vous travaillez
90 heures par semaine, il est
fort probable que vous soyez 
moins effi cace. Vous devez

connaître vos limites et établir vos
objectifs en conséquence. »

M. Lombardi estime que l’étroite col-
laboration avec BDC a aidé son en-
treprise à gérer sa croissance rapide. 
« Honnêtement, nous n’aurions pas pu 
y arriver sans la collaboration de BDC, 
dit-il. La Banque nous a toujours aidés à 
surmonter les diffi cultés parce qu’elle a 
confi ance en notre capacité d’y arriver. » 
Au cours des années, BDC a fi nancé 
de l’équipement hautement spécialisé 
pour des projets comme une centrale 
hydroélectrique qui appartient et est 
exploitée par les associés. Les autres ac-
tivités de la société incluent maintenant 
des services de consultation et de car-
tographie océanique pour des clients qui 
sont engagés dans le processus établi par 
les Nations Unies sur le droit de la mer, 
des levés marins et autres applications 
spécialisées. La fabrication et la vente 
d’une éolienne de 50 kW représentent 
un autre secteur de croissance rapide 
pour la société, puisqu’il est destiné à 
un potentiel pratiquement illimité de 
ventes à l’échelle mondiale. 

BDC a aussi fi nancé les nouvelles ins-
tallations riveraines de l’entreprise. 
« Notre nouvel immeuble nous a per-
mis de rehausser notre image de société 
d’envergure internationale », explique 
M. Lombardi. Lui et les membres de 
son équipe reçoivent régulièrement des 
visiteurs venant des quatre coins du 
monde. « Notre nouvel immeuble en 
dit beaucoup sur notre identité en tant 
qu’entreprise et sur notre engagement 
envers nos employés, nos clients et les 
collectivités qui nous entourent. » 

Compte tenu de la progression rapide 
de l’entreprise, les propriétaires travail-
lent en collaboration avec BDC Consul-
tation à la mise au point d’un plan de 
transmission d’entreprise. « Nous vou-
lons être en mesure d’attirer certains 

de nos employés clés dans 
l’entreprise. Nous ne som-
mes pas tout à fait prêts à 
passer le fl ambeau, mais 
lorsque le temps viendra, 
nous serons bien préparés à 
le faire », conclut-il. 

SEW-RITE GROUP

Si vous adaptez votre entreprise 
pour qu’elle réponde aux exigences
du marché mondial, M. Bill Buba
vous donne ce sage conseil : con-
servez les activités que vous exercez 
le mieux et impartissez le reste.
« C’est ce que j’appelle de la croissance 
intelligente », déclare le chef des services
fi nanciers et vice-président exécutif 
de Sew-Rite Group, une entreprise de 
Woodbridge, en Ontario, qui fabrique 
et importe des produits de textile do-
mestique, qui vont des articles de literie 
aux oreillers décoratifs. « Chez nous, le 
fait de changer notre façon de faire n’a 
rien de révolutionnaire; il s’agit plutôt 
d’une évolution », souligne-t-il.

 Confrontée aux pressions de la con-
currence, à l’augmentation des stocks 
et à la réduction des délais, l’entreprise 
a revu son modèle de gestion pour voir 
les aspects qu’il lui serait 
possible d’améliorer. « Tout 
d’abord, nous avons cons-
taté que nous étions très 
bons dans la conception,
les ventes et l’approvision-
nement mondial. Il s’agit de 
nos trois principaux points 
forts », explique M. Buba. 
Aujourd’hui, l’entreprise peut
se targuer de compter parmi
ses clients des géants 
comme Sears, Wal-Mart 
et Zellers, principalement parce qu’elle 
possède plus de 30 ans d’expérience 
dans ce créneau dont elle fait béné-
fi cier ses clients. « Nous entretenons aussi
une relation d’affaires de longue date
avec des fournisseurs de la Chine, du 
Pakistan et de l’Inde, alors nous connais-
sons les rouages du métier », dit-il.

Le fait de tirer parti de ces points forts 
a permis à Sew-Rite de déterminer la 
stratégie à adopter pour passer à la vi-
tesse supérieure. « Nous visons à dé-
laisser graduellement la fabrication sur 
place au profi t de l’importation ou de la 
fabrication à faible coût à l’étranger », 
explique-t-il. « Nous cherchons aussi à 
impartir les fonctions de logistique à 
d’autres entreprises spécialisées dans 
ce domaine, ce qui nous permettrait 
de nous concentrer sur ce que nous fai-
sons de mieux », mentionne-t-il.

Pour accroître son avantage concur-
rentiel, l’équipe de Sew-Rite a mis en 
place de meilleurs outils de communi-
cation, comme l’échange de données 
informatisé qui améliore la circula-
tion de l’information dans la chaîne 
d’approvisionnement. « Nous voulons 
que nos clients ne subissent aucun in-
convénient, que nous nous approvision-
nions en Chine ou de l’autre côté de la 
rue », dit-il.

L’entreprise a eu recours aux 
services de BDC Consulta-
tion pour la planifi cation 
stratégique et l’adaptation 
de son modèle de gestion 
pour pouvoir répondre aux 
nouvelles demandes du 
marché. « Cette aide de 
l’extérieur nous a été gran-
dement précieuse », déclare 
M. Buba. BDC Consulta-
tion a aussi aidé l’entreprise 
à obtenir un crédit d’impôt 

pour les activités de recherche scienti-
fi que et de développement expérimen-
tal. « Sur le plan fi nancier, BDC nous 
a accordé un prêt aux fi ns du fonds de 
roulement qui nous a permis de mieux 
gérer notre croissance, d’acquérir da-
vantage de stocks, ainsi que du nouvel 
équipement et des nouvelles technolo-
gies », ajoute-t-il. « Nous sommes im-
patients de voir ce que l’avenir nous 
réserve », conclut-il.

SEAFORTH ENGINEERING GROUP INC.

Année de fondation : 1994

Président : David Lombardi

Secteur d’activité : Géomatique marine et technologie d’énergie renouvelable 

Site Web : www.seaforthengineering.com
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Mondialisation :

plein de 
possibilités 
pour les PMEf

Les effets 
de la mondialisation 
sur les entreprises 
de demain

se

Selon la Banque mondiale, la prochaine 
vague de mondialisation comportera 
sans doute trois caractéristiques prin-
cipales. Premièrement, nous allons 
assister à l’accroissement constant 
du poids économique des pays en 
développement comme la Chine, l’Inde 
et le Brésil. Cette prévision n’a rien de 
bien surprenant. Nous allons égale-
ment être témoins d’une hausse fort 
probable de la productivité qu’offrent 
les chaînes de production mondiales, 
en particulier dans les services. Enfi n, 
nous allons voir la diffusion de la tech-
nologie s’accélérer puisque les coûts ne 
cesseront de chuter et que de plus en 

plus de gens auront accès aux télécom-
munications et à Internet.

Les conséquences pour le monde des 
affaires sont plus ou moins les mêmes : 
une pression plus intense, une pres-
sion concurrentielle croissante et une 
banalisation de plus de produits et de 
compétences.

En somme, la mondialisation con-
tinuera à nous orienter vers une écono-
mie axée sur le savoir et l’innovation. 
Elle obligera toujours les entreprises, 
notamment les PME, à progresser le 
long de la chaîne de valeur.

ien que la perspective
de livrer concurrence à
l’échelle internationale 
puisse décourager cer-
tains, Bruce McConnell 

croit que les PME peuvent y arriver 
si elles mettent l’accent sur deux as-
pects clés.

« Pour l’essentiel, il s’agit de saisir les
occasions de nouveaux marchés ou
d’améliorer votre façon de faire pour
livrer concurrence plus effi cace-
ment, déclare le vice-président,
BDC Consultation. Les entrepre-
neurs entendent souvent parler de la
« gestion de la chaîne logistique », 
dit M. McConnell. Il s’agit avant 
tout de la manière dont votre en-
treprise gère le fl ux d’informations,
les fournisseurs internes et externes, 
la production, les distributeurs et les 
clients. En deux mots, ajoute-t-il,
vous devez être au sommet de votre
forme si vous voulez remporter
la partie. »

Exercer ses activités sur la scène 
internationale

D’une part, le monde recèle une foule 
de nouvelles occasions d’affaires à ex-
ploiter, déclare M. McConnell. Ces 
occasions se situent aussi près que la 
Nouvelle-Angleterre ou le Mexique. 
Pour les entrepreneurs qui envisagent 
d’exporter, par exemple, les États-
Unis restent un marché fi able. « Il est 
parfois plus facile d’être en terrain 
connu lorsque l’on veut s’aventurer 
sur les marchés d’exportation pour la 
première fois. Nos cultures sont simi-
laires et, dans l’ensemble, nous avons 
les mêmes pratiques commerciales », 
affi rme-t-il.

D’autre part, M. McConnell souligne 
que les économies émergentes
constituent une source d’occasions 
d’affaires pour les PME. De bons
exemples sont l’Inde, le Brésil,
la Russie et la Chine, qui affi chent 
tous une croissance phénoménale. 

« La population de ces pays est avide 
de nouveaux produits et services; les 
PME canadiennes devraient donc 
tenter de gagner leur clientèle, dit-il. 
Vous devez exercer vos activités là 
où vous pouvez générer la plus forte 
croissance », ajoute-t-il.

Gestion de la chaîne logistique : 
quelle est votre stratégie?

Une stratégie clé pour les PME 
d’aujourd’hui consiste à examiner 
l’ensemble de leur processus d’appro-
visionnement, dit M. McConnell.
« Manifestement, cela signifi e diffé-
rentes choses pour les entrepreneurs,
selon l’industrie au sein de laquelle 
ils œuvrent, souligne-t-il. Pour une
PME, il pourrait s’agir d’un aspect
minime de leur processus d’approvi-
sionnement. Par exemple, si vous êtes 
une entreprise qui rivalise avec les 
autres sur le plan de la main-d’œuvre, 
vous pourriez devoir chercher des fa-
çons plus économiques de fabriquer 
vos produits. Ou alors, si l’une de vos 
activités, comme la gestion de la logis-
tique, gruge trop de votre temps et vous
éloigne de vos activités principales, 
vous pourriez envisager de l’impartir.

De la même façon, une entreprise qui 
offre un produit sans grande valeur
ajoutée sur un marché national pourrait 
devoir se faire une place sur le marché 
mondial, soutient M. McConnell.
Il importe de trouver des façons inno-
vatrices de vous démarquer sur la scène
internationale, car tant d’entreprises 
s’y livrent concurrence, dit-il. Pour 
être plus concurrentielles, certaines 
entreprises devront peut-être même 
changer complètement leur modèle 
de gestion. Par exemple, si vous êtes 
un fabricant au Canada et cherchez 
une façon plus économique de com-
mercialiser vos produits, vous pourriez 
songer à l’importation. Il suffi t de 
surveiller de près votre modèle de 
gestion et de vous assurer qu’il donne 
les meilleurs résultats possible. »

Obtenir l’avis de tiers

M. McConnell recommande aux 
entrepreneurs de demander des con-
seils à des tiers sur la façon d’écarter 
les menaces ou de mieux exploiter 
les occasions d’affaires créées par la 
mondialisation. BDC, par exemple, 
offre du fi nancement et des conseils 
de grande qualité à bas prix, le tout 
sous le même toit. « Nos consul-
tants savent comment vous aider à 
conquérir de nouveaux marchés ou 
à améliorer la gestion de la chaîne 
logistique de votre entreprise », 
déclare-t-il.

La planifi cation stratégique peut 
aider les entrepreneurs à déterminer 
leurs forces et leurs faiblesses et à 
établir des plans concrets pour orien-
ter leur entreprise à long terme. Ils 
peuvent aussi profi ter des études de 
marketing et des recherches effec-

tuées sur les marchés d’exportation 
ou bénéfi cier de conseils sur la façon 
d’améliorer l’effi cacité opérationnelle 
afi n d’augmenter la productivité et de 
ne pas rendre lourde l’exploitation. 
Sur le plan des ressources humaines, 
les entreprises peuvent obtenir des 
conseils sur le recrutement et la
fi délisation des meilleurs éléments 
d’un réservoir de main-d’œuvre 
qui, aujourd’hui, s’étend sur plusieurs 
continents.

« Évidemment, chaque entreprise a
ses besoins propres. Nous examinons
votre entreprise, puis déterminons
comment nous pouvons le mieux
vous aider à exceller sur le marché
international, indique M. McConnell. 
Il s’agit d’une époque extraordinaire 
pour être en affaires et nous sommes 
très heureux de pouvoir vous offrir 
cette aide essentielle », conclut-il.
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Lorsqu’ils pensent aux biens d’une 
entreprise, la plupart des gens ont en
tête les bâtiments, l’équipement ou le 
stock de produits. Mais aujourd’hui, 
dans le contexte de l’économie mon-
diale, la valeur des biens intangibles 
est tout aussi importante.

Les biens intangibles représentent 
la valeur ajoutée qu’offre votre 
entreprise au-delà des actifs cor-
porels comme l’équipement et 
les bâtiments. Le remaniement 
des processus, la redéfi nition de 
la plate-forme technologique, la 
recherche et le développement, 
la formation (technique ou admi-
nistrative) et les réseaux de contact
forment vos biens intangibles.
Vous pourriez même y ajouter votre 
plan stratégique. Tous ces biens va-
lent de l’or dans un environnement 
hautement concurrentiel. 

Par exemple, si vous exploitez 
une entreprise de fabrication, votre 
technologie et vos produits sont 
importants. Mais c’est votre habileté 
à miser sur les connaissances et les 
compétences de vos employés, par 
exemple, ou encore vos pratiques 
de fabrication allégée qui vous per-
mettront de vous démarquer. Si 
votre entreprise vend des produits 
pour les soins de la peau, la capacité 
de votre service de recherche et de 
développement d’introduire de nou-
veaux produits sur le marché garan-
tira la réussite de votre entreprise. 

Si vous vous demandez comment 
investir dans des biens intangibles 
pour assurer la croissance de votre 
entreprise, communiquez avec 
BDC Consultation. 

Vos biens intangibles valent de l’or

La richesse 
du savoir

La valeur du dollar canadien a des 
conséquences sérieuses sur les entre-
prises qui exportent aux États-Unis 
et sur les marchés internationaux. 
Confrontés à l’érosion de la rentabi-
lité des ventes à l’exportation, les 
entrepreneurs sont en droit de se 
demander comment ils peuvent se 
prémunir contre les effets des fl uc-
tuations monétaires à venir.

En bref, la façon de réduire les risques, 
c’est de se préparer au changement. 
La réussite en matière d’exportation 
commence par l’élaboration d’un solide
plan d’exportation, l’établissement judi-
cieux des prix, l’amélioration de la
productivité globale et le choix de 
divers outils pour gérer le risque 
associé au change.

Dotez-vous d’un solide 
plan d’exportation

Quelle que soit la valeur du dol-
lar, vous devriez avoir un plan 
d’exportation. L’élaboration ou la 
mise à jour d’un plan d’exportation 
vous aidera à mieux connaître vos 
marchés et vos concurrents et à dé-
terminer vos objectifs et les straté-
gies pour les atteindre.

Voici quelques questions que vous 
devriez vous poser :

Existe-t-il un autre marché 
pour mes produits ?

Explorer de nouveaux marchés dans 
lesquels votre produit est plus com-
pétitif peut se révéler une stratégie 
effi cace pour contrebalancer la vola-
tilité du dollar canadien. 

Puis-je consolider 
mes marchés locaux ?

Vous pouvez aussi examiner la possi-
bilité de vendre vos produits dans 
toutes les provinces au Canada.

Puis-je modifi er mes produits 
pour être plus compétitif dans 
le marché d’exportation ?

Vous pouvez choisir d’ajouter un pro-
duit ou d’adapter les ventes et le 
marketing d’un produit existant afi n
de le rendre plus attrayant pour un
nouveau marché ou en fonction de 
données démographiques. La diversi-
fi cation de vos produits peut vous aider
à acquérir davantage de stabilité.

$Exporter 
quand le 
dollar est

fort 
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