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Les exportateurs canadiens peuvent maintenant assurer leurs ventes à des clients 
particuliers grâce à l’assurance acheteur unique d’Exportation et développement 

Canada. Elle couvre un nombre illimité de ventes au même client pendant six mois 
aux termes de contrats valant jusqu’à 250 000 USD. La police couvre jusqu’à 90 % 

des pertes si le client de l’exportateur ne paie pas la facture.
Pour en savoir plus, composez le 1-866-283-2957.

  
La petite entreprise est le moteur de l’économie de l’Ouest canadien. Pour alimenter 
cette précieuse source de croissance économique, Diversification de l’économie de 

l’Ouest Canada (DEO) et son Réseau de services aux entreprises de l’Ouest  
canadien fournissent de l’information et des services d’ordre commercial. Avec plus 
de 100 bureaux dans les collectivités de l’Ouest canadien, le Réseau de services aux 
entreprises de DEO aide les petites entreprises à prendre de l’expansion. Consultez 

www.deo.gc.ca ou www.entreprisescanada.ca.

  
Rogers comprend qu’une entreprise doit être branchée pour réussir. C’est pourquoi 
nous avons conçu toute une gamme de solutions abordables, comme nos services 
sans fil de transmission de la voix et de courriels, de téléphonie locale, de connec-

tivité Internet et de câblodistribution, qui vous permettront de gagner du temps et de 
garder le contact avec vos clients, partenaires et fournisseurs. Remportez du succès 

rapidement grâce à nos solutions. Visitez www.rogers.com/business.

  

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

Un avenir très prometteur 
pour les PME canadiennes 
Le Canada offre un terrain très fertile à la création et au 

développement d’entreprises. Nous bénéficions d’une excel-

lente assise budgétaire, d’une dette publique en baisse et de 

faibles taux d’inflation et d’intérêt. Si, partant de cette base 

économique solide, nous renforçons notre esprit d’entreprise 

en misant sur le leadership, l’innovation et l’accroissement 

de notre productivité, l’avenir s’annonce sans contredit très 

prometteur pour le Canada.

Nous vous présentons dans ce numéro spécial du magazine 

Profit$, publié à l’occasion de la Semaine de la PME, des gens 

qui illustrent à merveille le leadership entrepreneurial, à savoir 

les lauréats et lauréates des Prix aux jeunes entrepreneurs 

2007. Leurs histoires ont de quoi nous inspirer. Et nous faire 

envisager l’avenir avec enthousiasme.

En parcourant leurs profils, vous ferez connaissance avec de 

jeunes entrepreneurs qui ont su faire preuve de créativité, 

prendre des risques et se dépenser sans compter pour réussir. 

Vous découvrirez des gens qui ont investi dans la recherche et 

le développement, choisi des propositions de valeur uniques 

pour leurs entreprises et défini des produits de niche et des 

marchés à créneaux. Vous verrez aussi des gens qui ont appris 

à mettre leurs entreprises en valeur par des moyens très créa-

tifs et à attirer et à conserver des employés talentueux.

Les lauréats sont pour nous tous une source d’inspiration. Leur 

volonté de prendre des risques et d’assurer la croissance de 

leurs entreprises fait d’eux des candidats sérieux sur la scène 

concurrentielle mondiale.

Félicitations à tous les gagnants et bravo à tous les  

concurrents!

~ ~ ~ ~ ~ ~

BDC, c’est une équipe de gens animés d’un but bien précis : 

notre raison d’être est de promouvoir l’entrepreneurship. Notre 

but ultime est de voir se multiplier le nombre d’entrepreneurs 

de la trempe des lauréats des PJE d’aujourd’hui.

Nous nous efforçons d’atteindre cet objectif en fournissant des 

services de financement, de consultation et de capital de ris-

que aux Canadiens et aux Canadiennes qui créent de petites et 

moyennes entreprises et les font croître.

Nous offrons nos services à partir de 94 succursales à l’échelle 

du pays et nous sommes prêts à apporter notre soutien à votre 

entreprise à chacune des étapes de son développement.

Nous sommes heureux de convier les Canadiennes et les Canadiens à la  
première assemblée publique annuelle de BDC. Nous vous invitons à venir 
rencontrer le président du conseil d’administration ainsi que le président et 
chef de la direction de BDC. 

L’assemblée vous renseignera sur le mandat, les activités, les résultats et les 
plans d’avenir de BDC. Vous pourrez poser des questions en personne ou par 
l’intermédiaire de la diffusion Web.

Nous remplissons notre mandat, qui consiste à faire la promotion de 
l’entrepreneurship, en fournissant aux petites et moyennes entreprises des  
services de financement, de consultation et d’investissement. Ces services 
complètent ceux offerts par les institutions financières du secteur privé.

BDC est une société d’État créée par le Parlement qui appartient entièrement 
au gouvernement du Canada.

Avis public 
Banque de développement du Canada (BDC)

Assemblée publique annuelle 
Le mercredi 17 octobre 2007 

Accueil à 13 h (heure normale du Centre) 
Début de l’assemblée à 13 h 30 

The Fairmont Winnipeg, Winnipeg Ballroom East 
2 Lombard Place, Winnipeg (Manitoba) 

Diffusion Web : www.bdc.ca/apa 

www.bdc.ca  
1 888 INFO-BDC
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Les alliances 
efficaces

Bon nombre d’entreprises  
prospères concluent des  
alliances stratégiques pour 
favoriser leur accès à un nou-
veau marché, pour améliorer leur 
productivité ou pour élargir leur 
gamme de produits. Peu importe 
l’alliance que vous concluez, 
assurez-vous qu’un tel partenariat 
constitue une valeur ajoutée  
pour votre entreprise. 

Concentrez-vous sur ce que vous 
faites le mieux
Collaborez avec d’autres entrepri- 
ses pour les étapes importantes  
de la chaîne d’approvisionnement, 
comme la distribution ou la fabrica-
tion. Votre entreprise pourra alors se 
concentrer sur ses activités princi-
pales. Si la force de votre entreprise est 
la conception de produits innovateurs, 
vous pouvez impartir d’autres activi-
tés, comme la gestion des ressources  
humaines ou le marketing, à une 
source externe. Vous disposerez ainsi 
de plus de temps et de ressources pour 
vous concentrer sur ce que vous faites  
le mieux.

Trouvez le bon profil 
d’entreprise
Posez-vous la question suivante : 
l’entreprise potentielle comprend-elle 
les objectifs de mon entreprise? Con-
cluez uniquement un partenariat si 
vous êtes certain que l’entreprise est  

digne de foi et qu’elle partage vos va- 
leurs. N’oubliez pas... Votre produit et 
votre image de marque sont entre les 
mains de tierces parties auxquelles 
vous êtes associé.

Réalisez des économies
En conjuguant vos efforts à ceux 
d’autres entreprises, vous pouvez  
obtenir de meilleurs prix d’achat  
auprès de vos fournisseurs et réduire 
vos coûts. Une alliance permettrait 
également à votre entreprise de par- 
tager les frais administratifs ou les 
ressources, comme une technologie 
coûteuse ou la R.-D. En outre, vous 
pouvez collaborer avec des fournis-
seurs pour concevoir de nouveaux 
produits et services et coordonner 
vos calendriers de production, afin de  
minimiser les coûts.

Éviter les  
pénuries

Conseils de BDC

•	� Connectez-vous avec vos fournisseurs et vos clients. Cela con-
tribuera à rendre votre production plus agile.

•	� Forgez avec les fournisseurs des partenariats stratégiques vous 
permettant d’étendre votre pénétration du marché et de réaliser 
des économies d’échelle; vous pourriez obtenir ainsi une meil-
leure rentabilité. Utilisez les services d’experts en logistique.

•	� Envisagez la possibilité de faire affaire avec plus d’un fournisseur 
— même si cela coûte plus cher — si les probabilités que l’un d’eux 
ne devienne votre prochain concurrent s’en trouvent réduites.  

•	� Rappelez-vous qu’un maillon faible dans votre chaîne 
d’approvisionnement peut mettre en péril la compétitivité de 
votre entreprise.

La gestion de la chaîne 
d’approvisionnement 

Financement   |   Consultation   |   Investissement

VOUS N’ÊTES PAS SEUL À VEILLER TARD.

■ Comme de nombreux propriétaires de PME, vous travaillez  

jour et nuit pour faire croître votre entreprise. C’est pour vous  

rendre hommage que la Banque de développement du Canada 

organise, depuis 28 ans, la Semaine de la PMEMD. Cette année, 

sous le thème UN MONDE OUVERT SUR DE NOUVEAUX 

MARCHÉS, saisissez cette occasion unique de réseauter et 

d’échanger des idées innovatrices avec d’autres entrepreneurs  

qui, comme vous, veulent réussir en affaires - et mieux dormir.  

 Pour en savoir davantage 

www.bdc.ca   1 888 INFO-BDC

14 20 oct 2007

De nos jours, peu d’entre- 
preneurs prennent en charge 
chaque étape liée à la livraison 
d’un produit ou d’un service au 
client. La plupart d’entre eux 
font affaire avec d’autres entre-
prises qui fabriquent, distribuent 
ou mettent en marché leurs 
produits. Par exemple, une 
entreprise peut concevoir des 
structures de chaises dans sa 
ville natale, les faire fabriquer  
à faibles coûts en Chine et faire 
procéder à des inspections sur  

la qualité aux États-Unis, là où 
les chaises sont vendues. 

Cette interdépendance entre  
les entreprises a créé un  
nouveau besoin : la gestion de  
la chaîne d’approvisionnement.  
En termes simples, cela signifie 
que les entrepreneurs doivent 
gérer la chaîne ou le flot com-
plexe d’activités nécessaires à  
la production et à la livraison  
de leurs produits aux clients.

Voici quelques conseils  
pratiques.
n	Documentez de manière précise 
le déroulement des activités au sein 
de votre entreprise. Vous obtiendrez  
ainsi un schéma ou un diagramme de 
la chaîne d’approvisionnement, et ce, 
de la conception du produit à la livrai-
son au client.

n	Investissez dans un logiciel qui 
vous aidera à gérer votre chaîne 
d’approvisionnement. Il sera plus 
facile de prévoir les demandes de 
produits ou de services, et de gérer 
l’inventaire, l’entreposage et le service 
à la clientèle.

n	Trouvez un moyen de réduire les coûts 
liés à votre chaîne d’approvisionnement. 
Par exemple, partagez la distribution 
avec d’autres entreprises ou, encore, 
collaborez avec elles afin de mettre en 
œuvre un service complémentaire. 

n	Si vous voulez prendre de 
l’expansion, examinez votre chaîne 
d’approvisionnement à la recherche 
d’occasions. Posez-vous la question 
suivante : « Quels fournisseurs pour-
raient être des clients? »

n	Rappelez-vous que la circulation de 
l’information au sein de votre entre-
prise représente une partie importante 
de la chaîne d’approvisionnement. 
Assurez-vous que les diverses équipes 
communiquent entre elles.

Chaîne d’approvisionnement 101



•	� Investissez dans vos actifs intangibles — comme les 
compétences des employés — en offrant une formation  
accrue; le savoir que possède votre entreprise vous aidera à  
vous distinguer. 

•	� Utilisez vos ressources humaines de manière créative. 
Mettez par exemple à profit l’excellente connaissance du 
Web de vos jeunes employés.

•	� Tirez parti de la main-d’œuvre hautement diversifiée 
qui existe de nos jours pour créer des liens avec des  
marchés spécifiques.

Pour être concurrentiel sur le 
marché international, vous devez 
investir dans les actifs intangi-
bles, comme les compétences et 
les connaissances des employés. 
De nos jours, avec la diminu-
tion du bassin de main-d’œuvre, 
il peut être difficile d’attirer et 
de retenir les employés. Voici 
quelques conseils.

n	Lorsque vous faites du recrute-
ment, évitez les annonces générales. 
Utilisez des outils ciblés pour com-
muniquer avec le bon public, à savoir 
les associations professionnelles et les 
agences de recrutement.

n	Assurez-vous que vos communica-
tions externes reflètent votre image 
publique. Par exemple, si votre entre-
prise est respectueuse de l’environ- 
nement, faites-le savoir au lecteur. 

n	Créez une main-d’œuvre diversifiée 
afin de pouvoir approcher des clients 
sur d’autres marchés importants.  
Les employés polyglottes sont un 
atout incontestable. 

n	Retenez vos employés fidèles en leur 
offrant des avantages innovateurs, 
comme la possibilité de travailler à la 
maison. L’équilibre travail-vie person-
nelle est important.

n	Incitez vos employés à la produc-
tivité en leur faisant voir la situation 
dans son ensemble. Transmettez-
leur les résultats de l ’entreprise  
afin qu’ils puissent voir l’incidence de 
leur travail.

n	Utilisez des stratégies créatives 
pour la formation, comme la forma-
tion réciproque selon laquelle les 
employés sont formés pour pouvoir 
travailler à plusieurs postes différents 
et partagent leurs connaissances.

n	Obtenez les conseils d’un consul-
tant externe, comme BDC Consulta-
tion, pour vos problèmes liés aux mé-
thodes d’embauche, à la motivation 
des employés, à la formation et à la 
communication efficace.

La communication  
pour motiver les employés

Les stratégies en ressources humaines

Le pouvoir des gens

 vous propulsent à l’échelle mondiale
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Discutons,  
tout simplement

Les employés qui sont mieux informés et qui se sentent  
plus impliqués dans l’entreprise sont plus portés à contribuer  
à sa réussite. Généralement, les employés satisfaits sont  
plus productifs. Il est donc dans votre intérêt de les rallier  
à votre cause. 

Partez du bon pied
Assurez-vous de donner aux nouveaux employés les documents 
d’orientation dont ils ont besoin afin de comprendre les objectifs de 
votre entreprise et de savoir ce qu’ils peuvent faire pour vous aider à les 
réaliser. Les documents écrits sont pratiques, mais les conversations en 
face à face créent des liens plus solides.

Transmettez l’information de façon régulière

Un excellent moyen de transmettre systématiquement l’information aux 
employés est la publication d’un bulletin d’information en format papier 
ou électronique. Celui-ci peut comprendre les témoignages de clients, 
des renseignements sur les bons coups des employés ou les résultats 
de l’entreprise. Assurez-vous d’obtenir la participation du plus grand 
nombre d’employés possible et utilisez un langage simple et épuré.

Soyez ouvert et transparent
Soyez honnête avec vos employés à l’égard des principaux change-
ments au sein de votre entreprise. Donnez-leur l ’ information 
dont ils ont besoin. Par exemple, si vous envoyez un message à 
vos employés indiquant que la société doit être plus concurren- 
tielle, fournissez également des stratégies concrètes, comme 
l’amélioration du service à la clientèle ou la tenue de séances 
de remue-méninges, afin de trouver de nouvelles idées de pro- 
duits ou de services.

Conseils de BDC
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l’échiquier
mondial

Trouver sa place sur
Vice-président, Stratégie et planification, BDC
Interview avec Jérôme Nycz

Q : Quels bienfaits la mondia- 

lisation a-t-elle apportés 

aux petites entreprises?

Pour les entrepreneurs, l’un des 

plus importants apports de la 

mondialisation a été de favoriser 

la création d’un réseau planétaire 

de fournisseurs et de clients poten- 

tiels. La chaîne d’approvision 

nement mondiale est une source 

d’occasions pour les PME cana-

diennes.

Q : Comment cela s’est-il fait?

Dans le passé, la plupart des entre-

prises assuraient leur production 

d’un bout à l’autre et vendaient 

leurs produits à des clients des envi- 

rons. Elles voyaient et traitaient 

la majorité des autres entrepri- 

ses comme des rivales. Ce modèle 

opérationnel était dicté par les bar-

rières commerciales, les distances 

et les coûts. 

Il est toutefois de moins en moins 

courant aujourd’hui avec l’inci- 

dence du libre-échange, d’Internet 

et d’autres facteurs. L’appréciation  

du dollar canadien a de surcroît  

grugé une bonne partie de 

l’avantage sur lequel reposait la 

compétitivité canadienne.

Bon nombre d’entreprises choi- 

sissent désormais de diviser leurs 

processus de production pour les 

confier à des fournisseurs situés  

à différents endroits, bien souvent 

à l’étranger. La technologie moder- 

ne rend ce genre de procédé plus  

simple et plus efficient. C’est ce que 

l’on appelle la « gestion de la chaîne 

d’approvisionnement ».

Pour les entrepreneurs, cela signi-

fie que de nombreuses entreprises, 

y compris d’anciens concurrents, 

sont maintenant des fournis-

seurs. Ou des clients. Aucun entre- 

preneur, où qu’il soit et quelles 

que soient ses activités, ne peut 

plus faire abstraction de la chaîne 

d’approvisionnement mondiale.

Et cette chaîne d’approvisionnement 

mondiale offre une mine de débou- 

chés aux PME canadiennes.

Q : Cela semble être une 
bonne chose. Mais la mon-
dialisation a-t-elle égale-
ment engendré des défis?

Assurément. Ce marché plus vaste 

et plus complexe regorge égale-

ment de nouveaux concurrents. 

Ceux-ci peuvent sembler invisibles, 

surtout si vous ne leur prêtez pas 

attention. Or, ils sont bel et bien 

présents dans la même chaîne 

d’approvisionnement mondiale que 

vous. Vos rivaux ne se trouvent plus 

uniquement au Canada; ils viennent 

maintenant de Chine, d’Allemagne, 

de Russie ou du Brésil.

Q : Qu’est-ce que cela  
signifie exactement?

Cela signifie que, pour soutenir la 

concurrence mondiale, vous devez 

gérer judicieusement votre chaîne 

d’approvisionnement. Il est crucial 

de hausser votre productivité et 

d’accroître votre compétitivité.  Les 

forces qui donnent naissance à la 

concurrence mondiale engendrent 

parallèlement des occasions nou-

velles et stimulantes, souvent au 

sein des marchés à créneaux.

Q : Qu’est-ce au juste que 

la « gestion de la chaîne 

d’approvisionnement »?  

Est-ce une chose compliquée?

Comme je l’ai déjà dit, la techno- 

logie a fait de la gestion 

de la chaîne d’approvision- 

nement (GCA) un phénomène  

mondial. La GCA consiste à  

su r ve i l l e r  l e s 

mat ières  p re -

mières, l ’ infor- 

mation et  les  

ressources finan- 

cières du début à 

la fin du proces-

sus, c’est-à-dire 

du fournisseur au 

fabricant/presta-

taire de services, 

jusqu’à l’utilisateur 

final .  Même si 

cette définition peut paraître 

complexe, il s’agit simplement 
— autant pour les manufacturiers 

que pour les prestataires de ser-

vices — de gérer l’ensemble des  

ressources tout au long de la  

« chaîne de valeur ».

C’est une tâche qui demande de 

l’habileté. Vous devez gérer en 

permanence d’abondants flots 

d’information. Il vous faut aussi 

superviser et diriger des fournis-

seurs, des producteurs, des  

distributeurs et des clients internes 

et externes. Et chacune de ces 

étapes est comme l’un des maillons 

d’une chaîne. Le succès avec lequel 

vous gérez chaque maillon peut  

décider du succès global que  

connaîtra votre entreprise.

Q : Qu’est-ce que je peux faire 

d’autre pour surpasser mes 

concurrents « invisibles »?

En plus de gérer judicieuse-

ment votre chaîne d’approvision- 

nement, vous au-

rez besoin d’une 

« proposition de 

valeur » compé-

titive à l’échelle 

mondiale.

Votre proposition 

de valeur est ce 

qui vous permet de 

vous différencier 

dans le marché. De 

nos jours, elle ne 

se limite plus aux 

actifs tangibles de votre entreprise 

comme votre chaîne de production. 

Les entrepreneurs doivent investir 

dans leurs actifs intangibles com-

me le savoir, les compétences des  

employés et l’innovation, car ceux-

ci ont aujourd’hui une grande  

valeur concurrentielle.

Cette chaîne 
d’approvisionnement 
mondiale offre une 
mine de débouchés  

aux PME  
canadiennes.



Souvent, le marché mondial crée 

des occasions nouvelles — en parti- 

culier dans les marchés à créneaux. 

Vous pourriez pouvoir vendre 

votre produit ou service dans un 

marché connexe ou entièrement 

nouveau. Le secret est de consi-

dérer les besoins des clients qui ne 

sont pas comblés et de déterminer 

comment votre produit ou service 

peut y répondre mieux que vos con-

currents mondiaux. Parfois, le coût 

n’est pas le seul facteur qui entre 

en ligne de compte : le service et 

la qualité peuvent être tout aussi 

importants, sinon plus.

Bon nombre de marchés en émer-

gence — où notre plus forte con-

currence est concentrée par les 

temps qui courent — ont une classe 

moyenne en plein essor. Avec 

leur revenu disponible, ces popu-

lations représentent un marché  

potentiel inexploité pour les entre- 

prises canadiennes.

Il n’est pas nécessaire par ailleurs 

d’être une grande entreprise pour 

soutenir la concurrence mondiale 

ou offrir de la valeur à des clients 

partout dans le monde.

Q : Pouvez-vous donner  

un exemple?

Je me suis entretenu récem-

ment avec un groupe d’entrepre- 

neurs qui ont 

fait face à cette  

situation. Selon 

eux, il n’est plus  

p o s s i b l e  d e 

l ivrer concur-

rence unique- 

ment sur les prix, 

car les mêmes 

b i e n s  s o n t  

m a i n t e n a n t 

produits à moin-

dre coût outre-

mer. Ils se sont 

donc demandé :  

« De quelle façon 

pourrions-nous 

aiguiser notre avantage concurren-

tiel? Comment notre proposition de 

valeur pourrait-elle être adaptée? »

Ils ont décidé d’externaliser 
une partie de leurs activités 
de fabrication et de les con- 
fier à l’étranger, où elles leur 
coûtent moins cher. Cela leur  
a permis d’investir davantage  
ici au Canada dans l’innovation  

des produits et le développe- 

ment des marchés, mais aussi de  

demeurer rentables!

Q : Par où dois-je 

commencer si je 

veux améliorer 

ma proposition  

de valeur?

Vous devrez de plus 

en plus livrer une ba-

taille ardue si votre 

proposition de valeur 

repose uniquement 

sur les coûts. Même si 

ceux-ci sont toujours 

importants, d’autres 

facteurs peuvent aus-

si entrer en jeu. La clé 

est de comprendre 

les besoins de votre  

client. Pour être rentable, vous devez 

non seulement envisager d’investir 

dans l’amélioration de votre produc-

tivité, mais aussi évaluer votre posi-

tion dans la chaîne d’approvision- 

nement. Au lieu de leur fournir 

un produit, que pouvez-vous faire 

d’autre pour procurer à vos clients 

une valeur ajoutée pour laquelle 

ils sont disposés à payer? Pouvez- 

 

 

vous externaliser la production des 

biens à faible valeur ajoutée, par 

exemple (c.-à-d. tirer profit de la 

chaîne d’approvisionnement mon-

diale en tant que telle pour réduire 

vos propres coûts), et vous centrer 

davantage sur la prestation d’un  

service ou d’un produit de meil-

leure qualité?

Au moment de choisir les moyens 

d’améliorer leur proposition de  

valeur, j’encourage les entrepre-

neurs à envisager leur entreprise 

sous cinq angles différents : approvi- 

sionnement; R.-D. et innovation; 

ressources humaines; production 

et marketing et ventes.

Si vous cherchez une aide externe, 

BDC Consultation vous offre des 

conseils de grande qualité, à prix 

abordable. Nous mettons à votre 

disposition notre expertise en plani-

fication stratégique pour vous aider 

à évaluer les forces et les faiblesses 

de votre entreprise et à soutenir la 

concurrence. Nous pouvons égale-

ment vous fournir des recherches 

rigoureuses sur la façon de péné- 

trer les marchés d’exportation 

et d’accroître l’efficacité opéra-

tionnelle et la productivité.

•	� Développez et fabriquez des produits-créneaux et des  
produits spéciaux difficiles à copier, qui vous différencient  
des autres entreprises. 

•	� Réduisez le délai de livraison de votre entreprise en améliorant 
vos processus. Installez un logiciel d’approvisionnement ou un 
système juste-à-temps pour gérer vos approvisionnements.

•	� Investissez dans le bon équipement et la bonne techno- 
logie pour aider à diminuer le risque associé aux erreurs  
coûteuses et au gaspillage.  

•	� Employez-vous à accroître votre efficacité opérationnelle. 
Adoptez une démarche d’amélioration continue pour éviter  
que votre entreprise stagne. 

Les chefs d’entreprise doivent respecter des normes rigoureuses en 
matière de qualité et de sécurité, lorsqu’ils livrent concurrence à 
l’échelle mondiale. Les normes de gestion de la qualité peuvent vous 
aider à réduire vos coûts, à accroître à votre productivité et à augmenter 
la sécurité dans votre milieu de travail. Elles peuvent également vous 
permettre d’améliorer vos relations avec les fournisseurs et d’établir 
instantanément votre crédibilité.

Être reconnu mondialement

 des normes de qualité

Il n’est pas  
nécessaire par  
ailleurs d’être  
une grande  

entreprise pour  
soutenir la  

concurrence  
mondiale ou offrir  
de la valeur à des 

clients  
partout dans  

le monde.
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 ÊTRE À LA HAUTEUR

grâce à 

Si vous ne connaissez pas bien ce su-
jet, voici un aperçu des normes les plus 
courantes observées de nos jours.

Normes ISO 9001 : 2000 
Référence mondiale en matière de 
gestion de la qualité. Elles garantis-
sent principalement que vos produits 
ou services visent l’entière satisfac-
tion de la clientèle. 

Normes de la série ISO 14000  
Référence mondiale en matière de ges-
tion responsable de l’environnement. 
Cette accréditation vient réduire les 
risques et les obligations des entre-
prises, tout en augmentant leur effi-
cacité et en favorisant le respect de 
la clientèle. 

ISO 2200 : 2005  
Système de gestion de la salubrité des 
aliments, reconnu à l’échelle inter- 
nationale. Il permet de régler di-
verses questions, comme la présence 
d’aliments malsains au Canada et  
à l’étranger. 

HACCP (Analyse des risques et 
maîtrise des points critiques)
Approche reconnue à l ’échelle  
internationale pour assurer la  
salubrité des aliments. Elle garantit 
un contrôle uniforme de la qualité  
à tous les points critiques de la  
chaîne alimentaire. 

Santé et sécurité au travail 
– OHSAS 18000  
Les organisations se servent de cette 
norme pour déterminer les risques 
d’accidents et contrôler ceux qui 
sont liés au travail. Par exemple, elle 
peut vous aider à réduire le nombre 
d’accidents et de demandes de rem-
boursement de frais médicaux, à faire 
diminuer l’absentéisme et à augmenter  
la productivité.

Ayez recours à des experts
Atteindre ces prestigieuses normes 
peut exiger beaucoup de temps et 
de ressources. Faites-vous aider par 
BDC Consultation pour tirer le meil-
leur parti possible de vos investisse-
ments en gestion de la qualité. 

Conseils de BDC
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Pour se démarquer dans un marché déjà engorgé, une entreprise  
doit avoir une proposition exclusive de vente, communément appelée 
USP (unique selling proposition). Cela est particulièrement vrai dans  
le contexte d’aujourd’hui marqué par la mondialisation, où les prix 
et l’offre de technologies adéquates ne sont plus nécessairement 
suffisants pour livrer concurrence. De nos jours, il faut trouver des 
produits et services qui seront difficiles à reproduire. L’on devient 
ainsi moins vulnérable à la concurrence dans des économies émer- 
gentes comme la Chine. 

Trouvez  
votre créneau!

Développer des produits  
et services difficiles  
à reproduire

Par où commencer?
Les meilleures idées commercia-
les viennent résoudre un problème, 
répondre à un besoin ou combler une 
lacune sur le marché. Demandez-vous 
ce qui suit : Que pouvez-vous offrir 
de véritablement différent? Quelle 
valeur pouvez-vous apporter? Qu’est- 
ce qui vous caractérise?

Utilisez la méthode classique  
du « marketing mix »

Produit 
Examinez les caractéristiques et  
la qualité des produits de vos 
concurrents, et déterminez ce qui 
vous permet de vous démarquer.  
Pouvez-vous offrir mieux, comme une 
garantie ou une politique de retour  
de marchandise?

Lieu  
(emplacement et distribution) 
Déterminez l’endroit à partir duquel 
votre clientèle cible aura le plus facile-

ment accès à vos produits, et vérifiez 
si vos concurrents s’y trouvent égale-
ment. Vous devez aussi déterminer 
la façon dont vous distribuerez vos 
produits ou services (publipostage, 
vente en gros, détail, etc.).

Prix  
Comparez vos prix avec ceux de vos 
concurrents. Établissez un rapport 
qualité-prix pour ce qu’ils ont à offrir. 
Déterminez quels prix vous devez pra-
tiquer ainsi que le volume des ventes 
dont vous avez besoin pour atteindre 
vos objectifs en matière de profit.

Publicité  
Examinez le genre d’emballage que 
vos concurrents utilisent pour leurs 
produits et services, ainsi que la façon 
dont ils en font la promotion. Quels 
supports publicitaires utilisent-ils 
(Web, publicité imprimée, télévision 
ou autre)? 

Si vous avez visité le marché 
étranger ciblé, vous pouvez  
commencer à élaborer un plan 
de marketing à l’export. Voici 
quatre conseils.

n	Assurez-vous de comprendre les 
caractéristiques propres au marché 
et la demande potentielle. Prenez en 
considération les problèmes liés aux 
lois relatives à la langue, aux pré-
férences des acheteurs et au niveau 
de vie du pays. Vous devez également 
tenir compte de la réglementation du 
gouvernement étranger en ce qui a 
trait au produit. 

n	Lorsque vous fixez vos prix, prenez 
soin d’évaluer les coûts supplémen-
taires, comme les frais, les tarifs 

douaniers, la fluctuation des de-
vises, les taxes sur la valeur ajoutée  
et l’expédition.

n	Devez-vous modifier l’emballage ou 
la présentation de vos produits et ser-
vices sur le marché étranger? Il peut 
s’avérer utile de participer à des salons 
professionnels internationaux pour 
promouvoir vos produits et services. 
Vous saurez ainsi s’ils sont adaptés au 
marché ciblé. 

n	Tenez compte du fait que vous  
ferez sûrement affaire avec des tiers, 
comme des distributeurs, des intermé- 
diaires ou des détaillants. Puisque ces 
partenaires étrangers représentent 
votre entreprise, la réussite de votre 
projet dépend d’eux. Soyez prudent 
lorsque vous concluez une alliance.

0°

0°

Des stratégies de service profitables
L’approche client

Les clients manquent parfois 
de constance. Votre entreprise 
devra faire preuve d’imagination 
pour conserver leur fidélité. Voici 
quelques stratégies éprouvées.

n	Concentrez-vous sur la formation 
de votre personnel en matière de ser-
vice à la clientèle, vérifiez leur com-
portement et évaluez les résultats. Si 
votre entreprise fait des erreurs, vous 
devez savoir précisément ce qui peut 
être amélioré.

n	Répondez de manière systématique 
aux plaintes. Si vos clients sont insa- 
tisfaits, offrez-leur un incitatif pour 
qu’ils continuent de faire affaire avec 
votre entreprise.

n	Obtenez toujours les commentaires 
des clients. Ne vous contentez pas 
uniquement de sondages par écrit. 
Désignez des personnes au sein de 
votre entreprise pour qu’elles commu-
niquent directement avec les clients. 

n	Simplifiez l’accès à vos produits  
ou services pour vos clients. Si  
c’est trop complexe pour eux, ils iront 
voir ailleurs. 

n	Récompensez les clients qui  
vous sont fidèles à l’aide d’incitatifs. 
Conser vez une l iste de vos  
meilleurs clients et portez-leur  
une attention particulière. 

n	Mettez en œuvre des groupes de 
discussion ou des forums, et servez-
vous des clients pour vous aider à 
concevoir vos produits et services.

n	Utilisez des outils simples, comme 
des tableurs, pour faire un suivi des 
clients potentiels, pour traiter avec les 
clients actuels, et pour produire des 
rapports. N’oubliez pas... les statis-
tiques ne mentent pas. 

•	� Soyez systématique en matière de marketing;  
des efforts « au petit bonheur » ont en général peu 
d’impact. Investissez dans un plan marketing.

•	� Améliorez votre branding de manière à pouvoir 
vous différencier dans un marché encombré.

•	� Faites des études de marché une activité  
permanente. 

•	� Personnalisez vos produits et services en fonc-
tion des besoins de vos marchés. Distinguez-vous 
de vos concurrents et créez un produit ou service 
difficile à copier.

•	� Connaissez les exigences de vos clients potentiels 
sur le plan de la certification et faites le nécessaire 
pour vous y conformer. 

•	� Dans certaines régions du globe, la confiance  
fait partie intégrante de la relation d’affaires. Ne 
sous-estimez pas le temps et l’énergie que vous 
devrez déployer pour l’établir.

•	� Restez proche de vos clients. Formez vos représen- 
tants commerciaux afin qu’ils comprennent bien 
vos produits et les besoins de vos clients. Insistez 
pour qu’ils aient leur mot à dire dans le déve- 
loppement des produits. Instaurez une culture de  
« service après-vente ». 

•	� Profitez pleinement des occasions de répondre à 
des appels d’offres en ligne. 

•	� Développez des alliances avec de plus grandes en-
treprises capables de vous aider à saisir les débou-
chés de marché et à distribuer vos produits.

Des conseils pour 
la mise en marché 

à l’étranger

CE QU’IL FAUT  
SAVOIR DU MARCHÉ 
INTERNATIONAL

Conseils de BDC
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1 L’offre de téléphonie, Internet et télévision est en vigueur jusqu’au 31 décembre 2007, dans le cadre d’un abonnement de un, deux ou trois ans et s’applique à un, deux ou trois services. Les taxes sont en sus. Des frais mensuels d’accès au système (frais non gouvernementaux), des frais d’accès au service 
d’urgence 9-1-1 et des frais d’assistance pour les personnes malentendantes s’appliquent au service de téléphonie. Des frais uniques de mise en service s’appliquent pour le service Internet. Pour le service Internet portable, l’achat d’un modem (99,95 $) est requis et des frais de messager (9,95 $) peuvent 
s’appliquer. 2 Offre sans-fi l en vigueur jusqu’au 31 décembre 2007 présentée dans le cadre d’un abonnement de 3 ans. Des frais mensuels d’accès au système de 6,95 $ (frais non gouvernementaux) et des frais mensuels d’accès au service d’urgence 9 1 1 de 50 ¢ s’appliquent au service sans fi l. Le 
tarif mensuel courant entre en vigueur après la période promotionnelle. Les services offerts varient selon les régions. Les offres sont sujettes à changement sans préavis. Pour obtenir de plus amples renseignements, communiquez avec un gestionnaire de compte Rogers ou consultez rogers.com/affaires. 
MC Rogers est une marque de commerce de Rogers Communications inc. utilisée sous licence ou de Rogers Cable Communications Inc. © 2007
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ABONNEMENT ET OUTILS 
D’AFFAIRES GRATUITS

Abonnez-vous à Profit$ et recevez 
un modèle de plan d’affaires et un 
guide portant sur le financement.

Allez à www.bdc.ca

Vous déménagez? 

Pour changer votre adresse dans notre site Web, vous  
devez d’abord vous désabonner en inscrivant votre nom, 
prénom et code postal et vous réabonner en entrant votre 
nouvelle adresse.

DES IDÉES GÉNIALES
La protection de votre propriété intellectuelle
Vos meilleures idées sont-elles 
susceptibles d’être volées? La 
propriété intellectuelle se rap-
porte aux droits reconnus par 
la loi découlant d’une activité 
intellectuelle dans les domaines 
industriels, scientifiques, litté- 
raires et artistiques. L’Office 
de la propriété intellectuelle du 
Canada (www.cipo.gc.ca) donne 
un aperçu de la plupart des lois 
canadiennes relatives à la pro-
priété intellectuelle, y compris 
les brevets, les marques de com-
merce et les droits d’auteur.

Comprendre les enjeux
Une étude de marché et une ana- 
lyse de la concurrence toutes sim-
ples vous permettront de savoir si 

votre idée est réellement nouvelle ou 
novatrice, ce qui est habituellement 
associé aux progrès scientifiques ou 
à la haute technologie. 

Souvent, le meilleur moyen de pro-
téger l’idée d’une entreprise est la 
réussite. Elle crée son propre bar-
rage contre la reproduction et la 
concurrence. Toutefois, si après 
avoir effectué des recherches vous 
êtes certain de l’aspect novateur 
de votre idée, vous devriez déposer 
une demande de brevet. Commu-
niquez avec l’Office de la propriété 
intellectuelle du Canada pour 
obtenir des détails. 

Le droit d’auteur vous permet 
de vous assurer que personne ne 

peut copier vos travaux sans avoir 
obtenu votre consentement. Les 
œuvres littéraires, dramatiques, 
musicales ou artistiques, comme 
les livres, les pièces, les chansons, 
les peintures et les modes d’emploi, 
peuvent faire l’objet de droits 
d’auteur. Vous pouvez consulter 
la Base de données sur les droits 
d’auteur canadiens (www.strategis.
ic.gc.ca); tous les droits d’auteur 
qui ont été enregistrés ou radiés au 
Canada depuis le 1er octobre 1991 
y sont consignés.

Une marque de commerce est un 
mot, un symbole ou un dessin 
servant à distinguer les produits 
ou les services d’une personne ou 
d’une organisation de ceux d’un 

tiers. Vous pouvez retenir les 
services d’un agent de marque 
de commerce pour être certain 
qu’une recherche exhaustive a 
été effectuée. Pour en savoir 
plus, consultez le site Web de 
l’Office de la propriété intellec- 
tuelle du Canada (www.cipo.
gc.ca).

L’innovation consiste à s’adapter 
de façon créatrice au change-
ment, tant pour les projets 
d’envergure, comme la commer-
cialisation d’un nouveau  
produit, que pour les projets  
à faibles coûts, comme la modi- 
fication d’un processus au sein  
de l’entreprise. Au bout du 
compte, l’objectif est d’accroître 
la valeur de votre entreprise  
sur le marché. 

Toutefois, avant de commencer 
à investir dans l’innovation, 
assurez-vous d’avoir d’abord inté-
gré certains éléments de base.

n	Créez une culture d’entreprise axée 
sur l’innovation. Tous les employés 
de l ’entreprise doivent chercher  
des façons d’améliorer continuel- 
lement l’entreprise.

n	Désignez un champion de 
l’innovation qui soit le fer de lance 
des projets, qui assure leur suivi et sur 
lequel on compte pour leur réussite. 

n	Mettez en place un moyen pour 
que les employés puissent partager 
leurs idées innovatrices, comme une 
boîte à suggestions, des séances sys-
tématiques de remue-méninges ou 
des forums d’employés.

n	Concluez des alliances ou des 
partenariats avec d’autres organisa-
tions afin de déterminer quels coûts 
et quelles ressources peuvent être 
partagés, comme ceux liés à la R.-D.

n	Collaborez avec un consultant  
externe, comme BDC, afin d’obtenir 
un point de vue objectif d’une très 
grande valeur et de vous assurer 
d’obtenir le meilleur rendement pos-
sible de votre investissement.

Innovation

•	� Assurez-vous que vos produits évoluent paral-
lèlement aux besoins du marché en investis-
sant dans la R.-D.

•	� Protégez vos actifs intangibles, tels que la pro-
priété intellectuelle, et soyez bien renseigné 
sur les systèmes de protection des brevets en 
vigueur au Canada et dans le marché cible.

•	� Faites de l’innovation un processus évolutif. 
Investissez dans l’équipement et la techno- 
logie pour améliorer vos processus — notam-
ment la planification des ressources de 

l’entreprise, qui aide à intégrer tous vos sys-
tèmes. La mise en œuvre de systèmes compta-
bles, de la gestion des relations clients, du Web 
2.0 et de la gestion des bases de données peut 
en outre accroître votre productivité.

•	� Encouragez vos employés à adopter une  
mentalité innovatrice, axée sur les besoins  
des clients. 

•	� Profitez pleinement des crédits d’impôt dis-
ponibles, comme celui relatif à la RS&DE.

Investir d’abord dans les éléments de base 

Conseils de BDC
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Il y a sept ans, voyant qu’il n’arrivait 
pas à trouver le genre de logiciel de 
gestion des contrats qu’il recherchait, 
Ashif Mawji, 35 ans, a décidé de re-
médier au problème en créant sa pro-
pre entreprise, qu’il a baptisée Upside 
Software. Celle-ci est devenue depuis 
un des plus importants fournisseurs 
mondiaux de logiciels de gestion des  
contrats d’entreprise et sert aujour- 
d’hui quelque 200 clients partout 
dans le monde. L’entreprise d’Ashif 
emploie 130 personnes et procure 
des solutions intégrées de gestion des 
contrats, de sélection des fournis-
seurs et d’approvisionnement de 
même que de gestion de la factura-
tion à une clientèle variée allant de 
grandes entreprises figurant au pal-
marès Fortune 500 à de petites 
entreprises. Entre 2001 et 2006,  
Upside a vu ses revenus faire un bond de  
plus de 3 300 % et ses profits grimper 
de 400 %.

 « Nos dépenses de R.-D. représentent 
le triple de la moyenne de l’industrie. 
Nous repoussons vraiment les limites. 
C’est ainsi que nous conservons notre 
avance sur les autres. En R.-D., le suc-
cès n’est toutefois pas garanti à tous les 
coups. Vous devez faire l’essai de cer-
tains concepts et, en cas d’échec, en 
tirer des enseignements. Nous avons 
pu consacrer autant d’argent à la  
R.-D. en sabrant dans le marketing et 
en nous attachant à fabriquer un très 
bon produit. Mais à quoi bon fabriquer 
le produit idéal si vous n’avez pas de 
clients pour l’acheter? Il est important 
de concilier ces deux éléments. C’est 
ce que nous avons fait en misant sur le 
marketing en ligne pour nous faire con-
naître. Nous en sommes maintenant au 
point où ce sont nos clients qui vendent 
nos produits à notre place. »

Ashif Mawji
Upside Software
Edmonton

Les sacs et portefeuilles végétaliens 
matt & nat pour hommes et femmes  
ont de plus en plus la cote auprès des 
consommateurs d’ici, des États-Unis  
et d’Europe. Créée il y a 10 ans par  
Inder Bedi, 34 ans, qui venait de termi- 
ner ses études universitaires, l’entre- 
prise a pris son essor. Elle compte 
maintenant 18 employés et a un bureau  
au Royaume-Uni. La croissance de ses 
revenus s’est chiffrée à 1 000 % au cours 
des six dernières années. L’entreprise a  
su se distinguer avec succès dans un  
secteur où la concurrence se bouscule 
grâce à trois facteurs clés qui guident  
ses activités quotidiennes : des créa-
tions exclusives, une philosophie  
illustrée par le message de positivisme 
imprimé sur chaque étiquette et des 
prix raisonnables.

« Durant les premières années, notre 
gamme de produits était fabriquée ici 
même, à Montréal. À un certain mo-
ment, il m’est apparu nécessaire de 
déménager la production en Asie. Ce 
qui représentait au départ un défi s’est 
transformé en un avantage concurren-
tiel puisque nous avons rendu ainsi 
nos produits plus abordables sans rien 
enlever à l’attrait qu’exerce notre griffe. 
Cette initiative a été des plus béné-
fiques pour notre marque. Notre souci 
du design et du détail nous a permis 
de conserver à nos produits une image 
haut de gamme tout en les lançant sur 
le marché de masse. Nous avons dé-
libérément choisi de ne pas recourir 
aux supports publicitaires tradition-
nels. Nous voulons que notre marque 
et notre produit “parlent” d’eux-mêmes. 
Notre philosophie et nos valeurs sont au 
cœur de notre entreprise; elles reflètent 
nos convictions et les consommateurs 
en sont conscients. »

Inder Bedi
matt & nat
Montréal

Razor Suleman, 33 ans, est un en-
trepreneur passionné, qui a créé sa 
première entreprise alors qu’il était 
étudiant. Razor dirige aujourd’hui 
une entreprise de marketing inci-
tatif en ligne qui a enregistré une 
croissance de 5 000 % en cinq ans. 
I Love Rewards, son entreprise, crée 
des programmes de points de ré-
compense sur le Web à l’intention 
d’entreprises qui veulent augmenter 
leurs ventes, motiver leurs employés 
et fidéliser leur clientèle. Le système 
I Love Rewards permet aux employés 
ou aux clients d’accumuler des points 
échangeables contre un vaste assor-
timent d’articles allant de iPods à 
des escapades week-end. I Love Re-
wards cible les entreprises Fortune 
1000 partout en Amérique du Nord 
et compte des clients comme Rogers 
Communications et KPMG.

« Nous connaissons tous l’adage “Cor-
donnier mal chaussé”. On ne peut pas 
dire que ce soit notre cas puisque nous 
prêchons par l’exemple en appliquant 
au sein de notre propre entreprise ce 
que nous vendons, développons et met-
tons en place pour nos clients. Qu’il 
s’agisse de nos réunions quotidiennes 
d’une durée limite de neuf minutes, de 
notre déjeuner Récompense et recon-
naissance mensuel ou du fait que nous 
accordons dès le départ au moins quatre 
semaines de vacances à nos employés, 
la culture I Love Rewards est unique, 
évolutive et contagieuse. Nos comi-
tés “Vision” donnent aux employés la  

possibilité de consacrer 20 % de leur 
temps à un comité de leur choix : Recon-
naissance, Culture et communication,  
Relations publiques, Célébration de la 
réussite, Responsabilité sociale ou For-
mation. Notre philosophie? Travailler 
fort, s’amuser ferme et se consacrer 
avec passion à son travail. L’opinion 
de chacun est sollicitée et appréciée. 
Et, cela va de soi, nous offrons un 
programme de points de récompense à  
nos employés! »

Razor Suleman
I Love Rewards
Toronto

Établ ie à Vancouver,  EPIC  
Newsgroup Inc. s’emploie à faire 
connaître des coins méconnus de la 
planète en préparant des segments 
d’information diffusés sur des chaînes 
de télévision du monde entier. Créée 
en 2004 par Tiffany Steeves, 34 ans, 
et Sabrina Heinekey, 30 ans, EPIC 
est une entreprise de production et 
de placement médias qui produit des 
segments internationaux présentés 
sur des chaînes telles que Discovery 
Channel, CNN et The Travel Chan-
nel en Amérique du Nord, en Europe, 

en Afrique, au Moyen-Orient et en 
Asie. La clientèle d’EPIC est consti-
tuée, entre autres, de conseils du tou- 
risme, de ministères, d’ambassades et 
de sociétés des Émirats arabes unis, 
d’Égypte, de Trinité-et-Tobago, de 
Jordanie et des îles Turks et Caicos.

« Vous devez être sensibilisé aux dif-
férences culturelles lorsque vous faites 
la promotion de vos services à l’étranger. 
Dans certains pays, par exemple, il 
nous a fallu vaincre les réticences des 
gens à travailler avec deux femmes dans 
la vingtaine. Nous avons dû démontrer 
que deux jeunes Nord-Américaines in-
telligentes sont capables de diriger une 
entreprise florissante. À cela s’ajoute le 
fait que bon nombre de pays ne voient 
pas la télévision comme un outil mar-
keting important. Nous devons con-
vaincre les clients potentiels en leur 
expliquant clairement les avantages. 
Nous nous sommes préparées avec soin 
avant de soumettre notre proposition à 
l’étranger et nous avons peaufiné notre 
présentation. Après avoir perfectionné 
nos outils de communication, nous 
avons commencé à obtenir des résul-
tats. Notre attitude extrêmement pro-
fessionnelle y est aussi pour beaucoup. 
Nous nous documentons minutieuse-
ment, nous engageons des équipes de 
production primées et nous ne nous 
avouons jamais vaincues. »

Sabrina Heinekey 
et Tiffany Steeves
EPIC Newsgroup Inc.
Vancouver
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Des messages publicitaires aux émis- 
sions d ’animation pour la télé, 
les productions de Fatkat, entre- 
prise créée par Gene Fowler,  
31 ans, ne passent pas inaperçues sur 
les scènes internationale et locale. 
Plus important studio d’animation du  
Canada atlantique, Fatkat a un effectif 
de 115 employés et fournit des services 
d’animation à l’industrie de la télévi-
sion à titre de sous-traitant, de prin-
cipal fournisseur, de distributeur et 
d’auteur original. À partir des bureaux  
établis dans la ville natale de Gene, à  
Miramichi, au Nouveau-Brunswick, 
l’entreprise travaille présentement sur 
des séries telles que Super Normal 
pour la société new-yorkaise World 
Leaders Entertainment, Skunk Fu, 

une collaboration avec Cartoon  
Saloon d’Irlande, et Supa Strikas pour 
le compte de Strika Entertainment 
d’Afrique du Sud. Fatkat fait de plus 
en plus sa marque à Miramichi et sa 
présence a eu une grande incidence 
sur l’économie locale.

« Fatkat est l’entreprise qui emploie le 
plus de travailleurs dans la vingtaine 
à Miramichi et elle affiche le taux de 
roulement le plus bas de tous les stu-
dios du pays. Nous tenons un blogue 
qui donne une idée de l’atmosphère 
qui règne chez nous et qui a incité des 
gens à joindre nos rangs. Une fois sur 
place, nos nouvelles recrues découvrent 
un studio extrêmement vivant où les 
chiens et les guitares sont les bien-
venus et où ils bénéficient d’horaires 
flexibles et de généreuses allocations de 
vacances. Étant donné que bon nom-
bre de nos employés ne sont pas de la 
région, nous cultivons une atmosphère 
familiale et offrons plusieurs à-côtés. 
Nous organisons tous les trimestres 
des activités comme les Fatkat Oscars 
et les Flash Olympics. Nos journées  
Reconnaissance permettent aux em-
ployés de profiter d’un jour de congé 
payé le jour de leur anniversaire de 
naissance et à la date anniversaire  
de leur entrée en fonction. Il nous  
est arrivé de nous coiffer de chapeaux  
cocasses et d’aller déjeuner tous ensem-
ble pendant trois heures. Tout cela fait 
partie de notre engagement à fournir  
à nos gens un excellent environnement 
de travail... et à faire du rire la clé de 
notre succès. »

 

Gene Fowler
Fatkat 
Miramichi

Les frères Greg Fettes, 30 ans, et 
Jeff Fettes, 33 ans, se sont taillé 
un créneau dans le monde très 
concurrentiel des centres d’appels 
externalisés. Ils ont mis à pro- 
fit leur expertise technologique 
pour créer un service abordable et  
fiable pour les moyennes entreprises. 
Après de modestes débuts avec 10 
employés, l’effectif de 24-7 INTouch 
atteint aujourd’hui selon la saison de 
350 à 500 employés qui travaillent 
à partir de ses bureaux de Regina, 
Winnipeg et Toronto. La majorité de 
sa clientèle se trouve aux États-Unis 
et l’entreprise sert notamment des 
commerçants en ligne, des sociétés 
de vente par catalogue, des entrepri- 
ses du secteur de l’automobile et des 
chaînes de restaurants. La philoso-
phie des propriétaires – « Les gens 
font toute la différence » – se reflète 
dans le concept de « boutique » qui 
limite l’effectif de tous les centres de 
contact à 200 employés.

« Notre avantage concurrentiel réside 
dans notre technologie innovatrice. 
Nous sommes “tombés très jeunes dans 
la marmite” puisque nos parents exploi- 
taient une entreprise de réponse télé-
phonique. Quand nous nous sommes 
lancés en affaires, en 1998, il y avait un 
immense écart entre ce genre de service 
et ceux offerts par les centres d’appels 
qui, à l’époque, étaient réservés aux très 
grandes entreprises ayant d’imposants 
budgets. Nous avons décidé de combler 

cet écart en appliquant la technologie 
Internet au concept de centre d’appels. 
De cette façon, nous pouvions offrir des 
services moins chers et accessibles à un 
plus grand nombre d’entreprises. Nous 
continuons d’utiliser les technologies 
les plus récentes en nous assurant de 
fournir les solutions les plus efficaces 
et les plus efficientes qui soient sur le 
marché. Aujourd’hui, notre technolo-
gie est, dans l’ensemble, supérieure à 
celle des petits et moyens intervenants 
du secteur et meilleure également 
que celle des gros intervenants, qui  
sont coincés par les coûts de mise à 
niveau élevés. »

À l’époque où il fréquentait l’Univer- 
sité de l ’Île-du-Prince-Édouard,  
Jared Stretch était loin d’imaginer 
que son emploi à temps partiel 
dans une boutique de cyclisme dé-
terminerait son choix de carrière. 
Aujourd’hui âgé de 27 ans, Jared est 
propriétaire de Smooth Cycle, une 
entreprise prospère qui attire autant 
les habitants de l’Î.-P.-É. que les tou- 
ristes. Smooth Cycle est un maga-
sin de vente de bicyclettes et 
d’accessoires, qui se spécialise dans 
la réparation et la location. Parmi la 
gamme complète de services offerts, 
on compte la location de vélos et un 
service de navette d’un bout à l’autre 
de l’Île. Smooth Cycle offre de quoi 
répondre aux goûts de tous les clients, 
qu’il s’agisse de coureurs aguerris, de 
touristes ou de personnes désireuses 
de s’initier au cyclisme.

 

« Lorsque j’ai acheté le magasin, j’étais 
conscient que le cyclisme était de plus 
en plus populaire et je me suis efforcé 
de présenter Smooth Cycle comme un 
acteur important dans ce secteur à  
l’Île-du-Prince-Édouard. Je me suis 
entouré d’employés qui sont tous des 
adeptes du vélo, capables d’offrir un 
service de premier ordre à la clientèle. 
J’ai accru la visibilité de mon entre-
prise en commanditant des mani-
festations sportives telles que la série 
de courses sur route Cycling PEI, le  
Triathlon By the Sea et le duathlon 
au profit de la Fondation Canadienne 
Rêves d’Enfants. Les gens qui assistent 
à ces épreuves voient le nom de notre 
magasin et ont envie de venir y faire un 
tour. Notre nouvel emplacement, plus 
spacieux, est situé dans un quartier 
très fréquenté, ce qui augmente notre 
achalandage. Le site Web remanié de 
Smooth Cycle est une source de reve-
nus touristiques pour la province. Et la 
popularité de notre service de navette, 
qui dessert l’Île au grand complet, ne 
cesse de croître. »

Jared Stretch
Smooth Cycle
Charlottetown

Dan Belhassen
Modern Earth Inc.
Winnipeg
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L’approche très originale qu’adopte 
ModernEarth.net pour développer 
des sites Web aide ses clients partout 
dans le monde à se démarquer sur 
le marché. Fondée en 1999 par Dan 
Belhassen, 33 ans, comme simple  
« passe-temps », l’entreprise compte 
aujourd’hui 15 employés et connaît 
une croissance annuelle de 25 %. Par-
mi les services uniques que propose 
Modern Earth figurent greatBIGnews.
com, un système de marketing en 
ligne soutenu par LERN – une asso- 
ciation qui regroupe des collèges, 
des universités et des services de 

loisirs partout en Amérique du Nord 
– et par l’ACTA/ASTA, qui sont les 
deux plus importantes associations 
d’agences de voyages d’Amérique du 
Nord. Modern Earth offre égale-
ment un système de mise à jour de 
sites Web baptisé PointAndEdit.
com, un système d’inscription en 
ligne destiné aux fournisseurs de 
cours de formation continue appelé  
LOCALcourses.com et des servi- 
ces sécurisés de billetterie en ligne du 
nom de TouchlessTickets.com.

« Nous tâchons toujours de faire les 
choses de façon sensée et nous trans-
formons notre industrie... pour le 
mieux. La plupart des entreprises de 
conception de sites Web offrent soit des 
services purement techniques, soit des 
services de création artistique. Nous 
nous distinguons en fournissant les 
deux. Notre équipe de production est 
formée de programmeurs et de con-
cepteurs graphiques. Nous possédons 
une division de R.-D. dynamique, une 
expertise interne en matière de market-
ing en ligne et un service de création 
de contenu. Nous avons tout ce qu’il 
faut pour réaliser des projets complexes 
et fournir une solution qui donne les 
résultats escomptés en plus d’être con-
viviale et attrayante. Nous nous effor-
çons continuellement de surprendre 
nos clients en trouvant une solution 
qui dépasse leurs attentes. »

Dan Belhassen
Modern Earth Inc.
Winnipeg

Greg et Jeff Fettes 
24-7 INtouch
Regina
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Jonathan Brett, 28 ans, a transfor-
mé une solution logicielle en une 
entreprise dynamique, qui aide les 
optométristes partout en Amérique 
du Nord à mieux gérer leurs  
cliniques. L’entreprise de Jonathan,  
MedicLINK Systems Ltd., développe 
en effet des solutions logicielles pour 
les professionnels de l’optométrie. 
Cette solution, baptisée Eyesistant, 
permet aux professionnels des soins  
de la vue de gérer leur cabinet à l’aide  
d’un  système automatisé qui fait le  
suivi de toutes les activités, de la 

programmation des rendez-vous à la 
facturation en passant par le marke- 
ting. Forte du succès que remporte ce 
produit, MedicLINK a décidé d’étendre 
ses activités à la gestion des cliniques  
de dermatologie.

« Nous n’avons pas emprunté les che-
mins conventionnels – et c’est à cela 
que nous devons véritablement notre 
avantage concurrentiel. Nous sommes 
jeunes et, à nos débuts, nous n’avons 
pas fait semblant de nous y connaître 
en optométrie. Nous avons discuté 
franchement avec nos clients afin de 
déterminer où s’en va l’ industrie et 
comment leurs activités pourraient être 
améliorées. Si nous nous étions con-
tentés de quelques conseils pour déve- 
lopper notre logiciel, celui-ci aurait 
été plutôt conventionnel. Nous avons 
préféré recueillir les recommanda-
tions de quelque 200 personnes sur 
l’utilisation du logiciel. Toutes ces idées  
nous ont permis de mettre au point 
un progiciel très différent. Lorsque 
j’ai voulu diversifier mon produit et 
l’adapter à d’autres secteurs des servi- 
ces de santé, j’ai déniché un partenaire  
par l’ intermédiaire de l’émission de  
téléréalité Big Brother. L’un des parti- 
cipants était dermatologue en  
Californie. J’ai cherché ses coordonnées 
et je suis entré en contact avec lui par 
courriel. C’est ce qui s’appelle sortir des 
sentiers battus! 

Pour Scott Smith, Northern Canadian 
Adventure Racing Inc. est plus qu’une 
simple entreprise : c’est un mode de 
vie. Spécialisée dans l’organisation de 
courses d’endurance physique dans  
le Grand Nord, celle-ci attire des  
athlètes et des médias des quatre 
coins du monde et suscite un grand 
engouement à Yellowknife. Scott, 
âgé de 34 ans, met à profit son expé- 
rience dans le secteur de l’exploration 
minière pour dessiner des tracés qui 
traversent des endroits éloignés of-
frant des conditions extrêmes, et 
pour attirer des commanditaires.  
L’un d’eux, une mine de diamants,  
a offert une bourse de diamants d’une 
valeur de 30 000 $ dans le cadre de 
l’épreuve Rock and Ice Ultra, première 
course organisée par l’entreprise au 
printemps 2007. La deuxième édi-
tion de cette course aura lieu au prin- 
temps prochain. Scott et son équipe 
sont actuellement à la recherche 
d’emplacements pour la tenue d’une 
course d’endurance suprême et d’une 
course d’aventure multisports prévues 
durant l’été.

« Je fais la promotion de notre course 
en assistant à d’autres épreuves 
d’endurance – dont plusieurs ont 
lieu en région désertique – partout 
dans le monde. Je la présente comme 
une course dans un désert d’un autre 
genre – un désert où règnent le froid 
et la glace. Les diamants offerts en 
prix exercent assurément beaucoup 
d’attrait. De plus, je me suis assuré  
les services de Ray Zahab, l’un des 

meilleurs coureurs d’endurance du 
monde, pour promouvoir nos courses. 
M. Zahab vient juste de terminer une 
course de 7 500 km dans le désert du 
Sahara. Il a fait abondamment parler 
de lui dans les médias et a été invité 
au Tonight Show de Jay Leno. La col-
lectivité s’est montrée pour sa part très 
coopérative. Bien que Yellowknife ne 
soit généralement pas considérée com-
me une destination touristique, les 
gens sont renversés par ce qu’ils trou-
vent ici. J’ai été agréablement surpris 
de voir le nombre d’athlètes de niveau 
international qui ont participé à la 
première course Rock and Ice Ultra et 
par l’abondante couverture médiatique 
à laquelle nous avons eu droit. Notre 
première course a attiré 100 concur-
rents et nous espérons en accueillir 300 
la prochaine fois. »

Scott Smith
Northern Canadian  
Adventure Racing Inc.
Yellowknife

Igloolik Isuma Productions Inc. a fait 
connaître le mode de vie des Inuits 
sur la grande scène mondiale. La liste 
des longs métrages qu’elle a réalisés 
comprend le succès de salle, gagnant 
de prix internationaux, Atanarjuat, 
l’homme rapide, et Le journal de 
Knud Rasmussen, qui a été présen-
té en ouverture du Festival inter- 
national du film de Toronto 2006.  
Isuma, première société de produc-
tion indépendante canadienne ap-
partenant à des Inuits, se spécialise 
dans la production média axée sur la 
collectivité – films, télé et Internet 
– afin de préserver et de renforcer la  
culture et la langue inuits. L’entreprise 
a à cœur de créer des emplois et de favo-
riser le développement économique à  
Igloolik et au Nunavut, et de racon-
ter de véritables histoires sur le Peu-
ple du Grand Nord, aussi bien aux  
Inuits qu’aux non-Inuits partout dans 
le monde. Krista Uttak, 31 ans, vice-
présidente d’Isuma, suit les traces de 
son père, Paul Apak, l’un des quatre 
actionnaires fondateurs de la société, 
qui est décédé en décembre 1998.

« Les choses n’ont pas été faciles pour 
Isuma lorsqu’elle a commencé à produire 
des documentaires au début des années 
1990. La publicité et le soutien dont 
elle bénéficiait étaient rares. L’amour 
qu’ils vouaient à leur travail est ce qui 
a permis à mon père et à ses associés 
de persévérer. Ils tenaient passionné-
ment à mettre en valeur notre culture 
et ne manquaient pas de cran pour y  
arriver. Le film Atanarjuat a marqué 
le point tournant. Il a valu à Isuma 
l’appui véritable de notre collectivité 
et une reconnaissance mondiale. 
Nous embauchons autant que pos-
sible des gens d’ici et nous appuyons 
la formation des jeunes en production 
vidéo ainsi que le réseau Nunavut  
Independent TV. Nos concitoyens 
inuits constituent toujours notre prin-
cipal public cible. Nous voulons qu’ils 
acceptent nos films, qu’ils les respec- 
tent et qu’ils en redemandent. »

Krista Uttak
Igloolik Isuma 
Productions Inc.
Igloolik 

Dans le monde effervescent de la 
publicité, Ad-Dispatch a fait sa 
marque sur la scène nationale grâce à 
la qualité, à la rapidité d’exécution et 
à la valeur qu’elle offre à sa clientèle. 
Fondée par Nathan Kroll, en 1999, 
Ad-Dispatch produit des publicités 
pour la radio, des vidéos Web, du 
contenu vidéo Web interactif et des 
vidéos de formation interactive in-
formatisée. En travaillant avec des 
annonceurs nationaux, Ad-Dispatch 
est devenue l’une des entreprises de  
production audio et vidéo les plus pros-
pères des provinces de l’Atlantique.  
À ses débuts, Nathan, 35 ans, produi-
sait des annonces radio et des films 
vidéos conventionnels. À mesure 
que l’entreprise s’est fait connaître, 
les directeurs artistiques d’agences  
torontoises ont fait appel à ses servi- 
ces. Au nombre de ses réalisations,  
Ad-Dispatch compte des segments vi-
déos tournés pour le compte de détail-
lants nationaux et affichés sur les sites 
Web de sociétés comme Loblaws.

« Le tournant décisif s’est produit 
lorsque j’ai réalisé que notre entreprise 
est comme une chaîne de montage. Je 
ne travaillais jamais sur un seul projet, 
mais bien sur une douzaine de projets 
à la fois. Tout commence avec la scé-
narisation, puis viennent tour à tour 
le tournage et la post-production. Les 
choses doivent continuer d’aller de 
l’avant. À ce moment-là, nous avons 
commencé à revoir la structure de 
l’entreprise de manière à pouvoir traiter 
simultanément d’importants volumes 
de production. Le principal ingré- 
dient de notre réussite est notre capac-
ité à garder notre “chaîne de montage” 
en mouvement. Nous avons toujours  
de multiples projets en cours à une 
étape ou à une autre de la chaîne.  
C’est à cela que nous devons notre 
rentabilité. Il m’incombe de m’assurer 
que les équipes ont de quoi s’occuper 
en permanence. »

Nathan Kroll
Ad-Dispatch
Halifax

Jonathan Brett
MedicLINK 
Systems Ltd.
St. John’s
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Exportation et développement Canada (EDC) aide de nombreux 
entrepreneurs à accroître leurs activités aux États-Unis et ailleurs 
dans le monde, souvent dans des pays où ils n’auraient jamais  
pensé faire des affaires. Avez-vous examiné les diverses façons  
dont EDC peut vous aider à réduire vos risques et à conquérir  
de nouveaux marchés?

Que vous soyez un tout nouvel entrepreneur ou que votre PME soit  
déjà prospère, vous souhaitez peut-être vendre vos produits ou services  
de l’autre côté de la frontière ou même sur des marchés plus risqués.  
Vous pouvez protéger votre entreprise contre le non-paiement de vos 
acheteurs étrangers grâce à l’assurance-crédit d’EDC et, si vos ventes 
sont assurées, vous pouvez en général augmenter votre marge de crédit  
bancaire. Si vous vendez des biens d’équipement et des services  
connexes, EDC peut fournir un prêt direct à votre client étranger  
admissible et elle assume alors les risques de non-remboursement.  
EDC offre également divers services en ligne peu coûteux, qui  
permettent de vérifier facilement si un client potentiel est assurable ou 
d’acheter de l’assurance pour une transaction individuelle à l’étranger.

Pour encourager encore plus d’entrepreneurs à découvrir les avan-
tages de ces services, et d’autres encore, EDC présentera son  
Prix d’excellence en exportation à un jeune entrepreneur innovateur  
lors de la cérémonie de remise des Prix aux jeunes entrepreneurs  
de BDC.

EDC, organisme de crédit à l’exportation du Canada, offre des solutions 
commerciales novatrices pour aider les exportateurs et les investis-
seurs canadiens à réussir sur les marchés mondiaux. Chaque année, 
quelque 7 000 entreprises canadiennes 
et leurs clients étrangers tirent profit 
de ses connaissances et de ses partena- 
riats pour faire des affaires sur environ 
200 marchés. Les PME représentent 
plus de 90 % de sa clientèle. Pour join-
dre EDC, composez le 1-866-297-1255  
ou visitez www.edc.ca/pme.

les entrepreneurs  
à pénétrer de  
nouveaux marchés

  EDC aide

Que votre prochaine vente soit conclue à deux pas de chez vous ou à l’autre 
bout du monde, votre petite entreprise et vos employés ont besoin d’outils qui 
les rendront plus efficaces, plus polyvalents et plus concurrentiels. Rogers aide 
les petites entreprises à réaliser leur plein potentiel en offrant des solutions 
abordables qui facilitent la communication. Que ce soit pour effectuer un appel 
téléphonique crucial ou pour envoyer un courriel d’une importance extrême, 
la connexion sans fil est devenue incontournable pour les gens appelés à se 
déplacer dans le cadre de leurs occupations professionnelles. Seule Rogers offre 
des services de téléphonie et de courriel dans plus de 90 pays. Configurez votre 
système en quelques minutes seulement et commencez aussitôt à gagner du 
temps! Rogers a tout ce dont vous avez besoin pour rendre votre personnel plus 
productif. Nous offrons un éventail de services locaux et interurbains abordables, 
notamment des numéros sans frais et le service de téléphonie sur IP. Nous avons 
également des solutions de connectivité Internet souples et évolutives permet-
tant d’acheminer le trafic de données. Par exemple, grâce à l’accès sans fil, votre 
réseau est toujours à votre portée. Les entreprises qui doivent divertir et informer 
leurs clients ne sont pas laissées pour compte : nous offrons aussi des services 
inégalés en matière de télévision numérique. Seule Rogers propose une gamme 
aussi complète d’outils vous permettant de gagner du temps ainsi que des solu-
tions de soutien pour faire croître votre entreprise. 

Pour obtenir de plus amples renseignements,  
consultez le site www.rogers.com/business  
ou appelez au 1-866-727-2141. 

Tammy Beese
What’s Up Yukon
Whitehorse

Len et Kevin  
Thomson
Paradise Island Foods Inc.
Nanaimo (Colombie-Britannique)

Prix de transition d’entreprise Rogers

 

Fondée en 1978 par George Thomson, 
Paradise Island Foods fabrique et dis-
tribue des fromages fins, des produits 
dérivés du fromage et d’autres pro- 
duits alimentaires en gros. En 2003, 
les fils de George, Len et Kevin, ont 
pris la relève de leur père aux com-
mandes de l’entreprise. Ils avaient 
préalablement été bien formés. Six 
ans avant qu’ils le remplacent à la tête 
de Paradise Island Foods, George a 
commencé à préparer ses fils à as-
sumer leurs nouvelles fonctions. Il 
leur a délégué des responsabilités 
et ils ont forgé des relations avec 
les fournisseurs, les clients, les ban- 
quiers, les avocats et les assureurs de 
l’entreprise. Des experts juridiques 
et des comptables ont été appelés 
en renfort pour mettre en place tous 
les éléments nécessaires à la succes-
sion. Lorsque George s’est retiré des 
opérations quotidiennes, la transition 
s’était déjà opérée.

« Notre père a littéralement démarré 
Paradise Island Foods à partir de son 
sous-sol. Il l’a bâtie en mettant l’accent 
sur la qualité et le service à la clientèle. 
Nous poursuivons son œuvre et travail-
lons à amener l’entreprise vers de nou-
veaux sommets. Porté par la croissance 
démographique, notre marché continue 
de croître, sans compter que de plus en 
plus de gens comme les baby-boomers 
sont prêts à dépenser pour se procurer 
des fromages fins. Il s’agit d’un secteur 
en constante transformation et nous 
surveillons constamment le marché 
pour déceler les nouvelles tendances 
et les nouveaux produits. Nous avons 
rendu nos chaînes de production plus 
efficientes et fait l’acquisition d’un 
système de stockage juste-à-temps.  
Nous sommes tous ravis du tour que 
prennent les choses. »

Le magazine de variétés de Tammy 
Beese, What’s Up Yukon, a touché une 
corde sensible autant chez les lecteurs 
que chez les annonceurs et est vite 
devenu un pilier de la collectivité lo-
cale. Imprimé sur du papier journal, 
What’s Up Yukon couvre l’actualité 
culturelle au Yukon et contient des ar-
ticles sur des thèmes aussi variés que 
l’art et la culture, le sport et les loisirs 
et « tout ce qui touche aux divertisse-
ments et aux spectacles ». Tammy, 
âgée de 35 ans, publie aussi un 
magazine d’affaires trimestriel exclu- 
sif au Yukon et travaille actuellement 
au lancement d’un magazine régional 
semestriel consacré à la santé.

« Nous avons la possibilité de faire 
les choses autrement parce que nous 
n’avons jamais été soumis à des 
normes préétablies. Nous faisons 
un effort délibéré pour faire tomber 
les barrières entre les médias et le  
public. Nos collaborateurs sont des 
gens du milieu – passionnés de danse, 
de musique, de jardinage – qui veulent 
partager leurs connaissances. Si un  
Yukonnais a une histoire à racon-

ter, nous croyons qu’elle vaut la peine 
d’être entendue. Notre journal a déjà 
une grande visibilité, que nous nous 
efforçons encore d’augmenter grâce au  
marketing. Nous avons conçu des 
présentoirs distinctifs, faisons de la 
publicité à la radio et avons mené des 
campagnes de distribution sélective 
porte-à-porte à Inuvik pendant six 
semaines. Nous avons aussi organisé 
une exposition où le public pouvait 
admirer des reproductions encadrées 
des couvertures de What’s Up Yukon et  
des photos de tous nos collaborateurs. 
Nous faisons enfin parvenir à nos 
clients annonceurs un bulletin élec-
tronique renfermant des conseils en 
matière de marketing et avons orga- 
nisé des marches au cours desquelles 
six gâteaux sont offerts gracieusement 
à différentes entreprises. Toutes ces ini-
tiatives nous donnent, ainsi qu’à nos 
annonceurs, une visibilité accrue. »

Vaquez à vos

en tous lieux  
et en tout temps

affaires,
NUNAVUT

GAGNANTE
Yukon



1 888 INFO-BDC  www.bdc.ca14

Le ministère de la Diversification de l’économie de l’Ouest canadien 
aide les petites entreprises à prendre de l’expansion et à demeurer 
concurrentielles et prospères sur le marché mondial. Diversification 
de l’économie de l’Ouest Canada (DEO) apporte sa collaboration par 
l’entremise d’un réseau d’organismes communautaires qui fournit des 
renseignements, des conseils et de l’aide financière aux entrepreneurs 
de l’Ouest désireux d’étendre la portée de leurs activités. Comme 
l’indique le thème de la Semaine de la PME, nous vivons dans  
« un monde ouvert sur de nouveaux marchés », c’est pourquoi DEO 
s’est engagé à aider les petites entreprises à améliorer leur potentiel. 

Par l’entremise du Réseau de services aux entreprises de l’Ouest canadien, les entre-
preneurs des régions urbaines et rurales ont accès à une vaste gamme de ressources 
et à un personnel serviable toujours prêt à appuyer les idées novatrices et créatives des 
PME, qui sont la pierre angulaire de la réussite de l’Ouest.

Depuis 20 ans déjà, le Ministère aide les entreprises locales à exploiter de nouvelles 
possibilités d’affaires. Que vous ayez besoin d’information, de soutien technique, de 
conseils d’affaires ou de financement, le Réseau de DEO est là pour vous aider.

Optimisez votre potentiel
Durant la Semaine de la PME, DEO invite les entrepreneurs à en apprendre davantage 
sur la façon dont le gouvernement du Canada s’y prend pour renforcer la compétitivité 
et stimuler la croissance des entreprises de l’Ouest. Visitez www.entreprisescanada.ca 
pour accéder à une foule de renseignements d’ordre commercial et sur les programmes 
et les services de l’administration fédérale. 

Nous rendons hommage aux entrepreneurs de l’Ouest canadien; des gens d’affaires 
dont la passion, les talents, la détermination et l’ingéniosité ont fait de la petite  
entreprise la force motrice de l’économie de l’Ouest canadien. Ensemble, nous créons 
de nouveaux emplois et de nouveaux débouchés qui renforcent l’Ouest et édifient un 
Canada plus fort. 

Diversification de l’économie de l’Ouest Canada est un ministère du gouvernement 
du Canada. www.deo.gc.ca

illimitées
 de  c r o i s s a nce 

Poss ib i l i t é s
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