
Un temps où il faut mettre  
la barre plus haut 

 
L’entrepreneur d’abord

Conservez  
vos meilleurs employés 

Les temps sont durs, mais votre  
leadership peut aider votre entreprise  
à surmonter la récession et la crise  
du crédit. p. 5

Comme bien d’autres entrepreneurs 
dans l’environnement économique 
actuel, Brannon Steel brave  
la tourmente. p. 6

Comment garder la crème  
des employés, même en période  
de récession. p. 7

Les entrepreneurs canadiens doivent affronter la pire récession  

des dernières décennies en même temps qu’un resserrement  

marqué du crédit. Vous n’avez aucun contrôle sur le cycle 

économique, la hausse du chômage ou la crise financière  

internationale. Mais vous pouvez dès maintenant faire beaucoup  

pour vous assurer que votre entreprise pourra traverser la crise  

sans encombre et filer à voiles déployées lorsque la reprise s’amorcera.
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n	 nous utilisons une injection en capital de 350 millions de dollars pour fournir 
au marché au moins 1,5 milliard de dollars de financement additionnel.  
Ces nouveaux capitaux comprennent une somme de 100 millions de dollars  
destinée à un programme de garantie visant à maintenir, ou à compléter,  
les marges de crédit accordées aux PME par les institutions financières.

n	 nous aidons, de concert avec d’autres institutions financières, à rendre acces-
sibles des prêts et du soutien au crédit additionnels estimés à environ 5 milliards  
de dollars. À cette fin, nous participons à des syndicats servant les entreprises plus 
grandes; prenons part à un plus grand nombre de financements d’hypothèques 
commerciales; et étudions avec d’autres institutions financières des moyens  
de traiter rapidement un plus grand nombre de petits prêts qui seraient refusés 
parce qu‘ils ne répondent pas à leurs critères de crédit. Pour les entrepreneurs, cela 
signifie un fonds de roulement mieux garni, davantage de refinancements et des 
financements de montant plus élevé. 

n	 nous gérons une somme pouvant atteindre 12 milliards de dollars pour aider 
à redémarrer le marché des prêts portant sur des véhicules et du matériel et celui 
du crédit-bail. 

Le ralentissement économique présente bien sûr des difficultés, mais il est égale-
ment porteur d’occasions à saisir. Nous voulons que les entrepreneurs trouvent 
des solutions à leurs problèmes tout en se centrant sur leurs objectifs à long terme. 
Quand survient une récession, vous devez avant toute chose vous assurer que votre 
entreprise est solide et durable. Vous devez protéger votre fonds de roulement, 
accroître votre efficience et resserrer vos relations avec les clients et les fournisseurs.

Dans une perspective à plus long terme, il vous faut positionner votre entreprise 
de manière à assurer sa croissance lorsque la reprise s’amorcera. Vous devrez 
peut-être pour cela investir dans l’achat de nouvel équipement ou l’ouverture  
de nouveaux marchés d’exportation. Faites preuve d’innovation. Mettez vos 
employés à contribution. Ils se montreront plus ouverts au changement qu’en 
temps normal. Jour après jour, lors de nos visites dans leurs bureaux, leurs usines 
et leurs laboratoires, nous voyons l’impact que la récession a sur les entrepreneurs. 
D’un autre côté, un grand nombre d’entre eux sont florissants parce qu’ils font  
les bons choix dans l’immédiat et pour l’avenir.

BDC continue de soutenir les entrepreneurs en cette période difficile, notam-
ment en augmentant ses activités de prêt, en prolongeant les modalités de 
remboursement des nouvelles autorisations et en offrant des reports des versements  
de capital. Nous jouons aussi un rôle clé dans le plan de relance mis de l’avant 
par le gouvernement du Canada pour rendre le financement plus accessible  
et réagir au resserrement du crédit. Je suis persuadé que les entrepreneurs  
canadiens possèdent les compétences et le courage nécessaires non seulement 
pour survivre à la crise économique, mais aussi pour prospérer quand la reprise 
arrivera. Grâce à ses services de financement, de consultation et de capital  
de risque, BDC travaille côte à côte avec les entrepreneurs pour les aider  
à traverser cette phase difficile et à préparer un avenir plus radieux. 

il ne faut  
jamais gâcher  

une bonne crise

À BDC, nous croyons  
que les entrepreneurs canadiens  
devraient adopter la maxime  
populaire selon laquelle : 

Jean-René Halde,  président et chef de la direction de BDC 
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BDC prêter plus d'argent 
à plus d'entreprises

BDC intensifie ses efforts 

pour aider les entrepreneurs  

touchés par la récession  

et le durcissement du crédit, 

en mettant à profit des fonds 

additionnels et son approche 

avisée, patiente et souple.  

Avec l’aide de nos  

1 800 employés partout  

au Canada :
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Tour d’horizon
 pour les entrepreneurs

Récessions et reprises… en chiffres
➜ 	Durée moyenne des 11 récessions qu’a connues le Canada depuis 
	 la Deuxième Guerre mondiale : 11,1 mois

➜ 	 Début de la présente récession : Quatrième trimestre de 2008

➜ 	Recul moyen du PIB du Canada au cours des cinq dernières récessions : - 1,4 %

➜ 	Repli du PIB de septembre 2008 à janvier 2009 : - 2,5 %

➜ 	Baisse de l’emploi aux deux derniers trimestres (septembre 2008 - mars 2009) : - 1,1 %

➜ 	Temps moyen qu’a mis l’emploi pour revenir aux niveaux d’avant la récession 
	 après les trois dernières récessions qu’a traversé le Canada : 1 an

➜ 	Redressement annuel moyen du PIB au Canada à la suite des cinq 
	 dernières récessions : 4,0 %

➜ 	Diminution moyenne des exportations canadiennes au cours des cinq 
	 dernières récessions : - 3,9 %

	 (Sur la base des résultats trimestriels les plus élevés et les plus bas enregistrés durant ces périodes)

➜ 	Variation des exportations canadiennes d’un trimestre à l’autre, 
	 en pourcentage, au cours du quatrième trimestre de 2008 :  - 4,7 %

➜ 	Remontée annuelle moyenne des exportations canadiennes après les cinq 
	 dernières récessions : 6,6 %

	 (En fonction du dernier trimestre de la période de récession par rapport à un an plus tard)

➜ 	Redressement annuel moyen du PIB du secteur manufacturier au Canada 
	 après les deux dernières récessions : 7,2 %

➜ 	Indice du Baromètre des affairesMD de la FCEI en mars 2009 : 87,3, 
	 comparativement à en mars 2008 : 104,0

	 (niveau de confiance des petites et moyennes entreprises)

Taux de croissance le plus 

élevé dans les industries  

à concentration élevée  

de connaissances. 

Source: Statistique Canada Sources : Statistique Canada, Financière Banque Nationale et Fédération canadienne de l’entreprise indépendante  
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Réduire les stocks?
Misez sur votre équipe de vente 
Durant une récession, les entrepreneurs 
doivent exercer un contrôle encore plus 
rigoureux sur les stocks. Pour cela, ils 
doivent regarder au-delà de la produc-
tion et se tourner vers leur équipe de 
vente. Les représentants commerciaux 
savent ce que vivent leurs clients. Il leur 
appartient de fournir à leurs collègues 
des opérations les renseignements 
essentiels à l’établissement des prévi-

sions et au rajustement des niveaux  
de stock. « Si les ventes faiblissent, 
votre entreprise risque de maintenir 
des stocks inutilement élevés », indique 
Pav Penna, un consultant de BDC de 
Georgetown, en Ontario, spécialisé 
dans la fabrication. « Si, au contraire, 
elles augmentent, votre service à la 
clientèle pourrait en souffrir. Dans 
les deux cas, il s’agit d’un problème  
sérieux.  » L’équipe de vente peut aider  
à minimiser ces problèmes par d’autres 
moyens. Par exemple, vos représentants 
commerciaux doivent comprendre et 
respecter les délais minimaux qu’exige 
la production en usine. Ils peuvent 
aussi détourner les clients des articles 
spécialisés coûteux et moins renta-
bles. Le secret réside dans une bonne 
communication. 

« Les entreprises tournées  

vers le progrès encouragent  

le dialogue entre leurs vendeurs 

et leur personnel opérationnel. »

       Pav Penna, consultant de BDC

L’innovation en image
Après la dernière récession, les entre-
prises canadiennes à concentration élevée 
de connaissances ont affiché une forte 
croissance entre 1991 et 2001. Statis-
tique Canada indique que leur nombre  
a augmenté de 75 %, soit six fois plus que 
les industries à concentration moyenne  
de connaissances. La récession actuelle  
fera-t-elle place à une période de 
prospérité semblable ? Kirk Falconer, 
directeur de la recherche, Investissement 

privé chez Thomson Reuters Canada, 
doute que les entreprises du savoir 
connaissent une explosion semblable à 
celle des années 1990. Mais selon lui, 
certaines grappes d’industries dévelop-
pées pendant la précédente décennie 
(télécommunications, TI et sciences de 
la vie) montrent des signes de croissance 
potentielle. Des secteurs innovateurs, 
comme les technologies propres, font 
leur apparition. La vigueur du marché 
du capital de risque canadien sera l’une 
des conditions indispensables à un 
nouvel essor des entreprises fondées  
sur le savoir. 
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Depuis qu’il a fondé IPAC Services 
Corporation, il y a 20 ans, Ron Ward 
a traversé au moins quatre cycles 
économiques et misé sur la créativité 
pour préserver la rentabilité  
de son entreprise. 

« L’industrie pétrolière et gazière est, de 
par sa nature, imprévisible, de sorte que 
nous avons dû nous adapter et innover 
avec le temps », indique M. Ward, prési-
dent et chef de la direction d’IPAC, dont 
le siège est à Grande Prairie, en Alberta. 

L’entreprise propose des services de 
construction, d’entretien et de logistique 
à un large éventail d’industries, dont 
celles de la pétrochimie, des services 
publics, des produits forestiers, de la 
production d’énergie et de l’exploitation 
minière.

« Nous avons appris qu’un  

cycle ne dure pas éternellement. 

Pendant les périodes plus  

difficiles, nous restons 

toujours à l’écoute des besoins 

et des attentes du marché  

et des clients. »

L’un des principaux atouts d’IPAC 
durant un ralentissement économique 
est la diversité des services offerts.  
« C’est ce qui nous a toujours permis de 
nous maintenir à flot lorsqu’un de nos 

groupes ou de nos secteurs d’activité 
montrait des signes d’essoufflement. » 

À ses débuts, l’entreprise de Ron Ward 
réalisait uniquement des travaux de 
construction et de mécanique de base. 
Par la suite, elle a élargi ses activités 
et ciblé de nouveaux secteurs en crois-
sance comme la fabrication, la peinture, 
le transport, les services électriques et 
l’instrumentation. À un moment donné, 
un groupe de clients auquel l’entreprise 
offrait des services de décapage par 
projection d’abrasif et de revêtement 
dans le cadre de travaux de peinture 
de grande envergure a exigé des délais 
d’exécution plus courts. « Nous exter-
nalisions ce service, mais nous n’étions 
pas en mesure de livrer assez rapide-
ment un produit de qualité, raconte M. 
Ward. Il était plus sensé, du point de vue 
des affaires, de construire nos propres 
installations de décapage et de revête-
ment, ce qui nous permet de surcroît 
d’exercer un plus grand contrôle sur le 
produit final. »

M. Ward ajoute qu’IPAC a mis l’accent 
sur l’établissement de solides parte-
nariats avec les principales parties 
intéressées, dont les fournisseurs.  
« Nous n’hésitons pas à aller trouver nos 
fournisseurs pour leur demander de 
baisser les prix. Nous sommes tous dans 
le même bateau après tout. C’est ainsi, 
par exemple, que nous avons fermement 
négocié nos baux à long terme et réalisé 

des économies de coûts très appré-
ciables. Nous voulons en avoir le plus 
possible pour notre argent. »

M. Ward attribue également la résilience 
de son entreprise à la visibilité que lui 
confèrent les bureaux locaux qu’elle a 
ouverts dans les villes de l’Ouest cana-
dien qui forment son marché. « Nous 
ne voulions pas nous contenter de faire 
des affaires à partir de notre siège social 
de Grande Prairie », dit-il. IPAC, dont 
l’effectif compte présentement 250 
employés, possède aussi des bureaux à 
Calgary et à Airdrie, en Alberta, ainsi 
qu’à Fort Nelson et à Fort St. John, en 
Colombie-Britannique.

« Il était important pour nous de faire 
savoir aux collectivités locales que nous 
n’allions pas nous installer le temps 
d’exécuter un projet et plier bagage  
aussitôt après. Nous voulions qu’elles 
sachent que nous désirons contribuer  
à leur bien-être à long terme et nous 
développer à leurs côtés. » 

Leçons à tirer n Trouvez des façons inno-

vatrices de générer des revenus en période de ralen-

tissement économique. n Diversifiez vos services pour 

préserver la vigueur des ventes. n Ciblez de nouveaux 

marchés en exploitant les compétences que votre  

entreprise possède déjà. n Mettez vos fournisseurs 

de votre côté et négociez des prix plus avantageux. 

n Établissez une présence sur les marchés locaux afin 

de gagner leur faveur. 

IPAC Services Corporation

À l’écoute des clients et du marché

« Nous devons partir du principe que les choses  

vont rentrer dans l’ordre. Mais, d’ici là,  nous demeurons 

sur le qui-vive, nous rajustons le tir en cours de route  

et nous surveillons les aléas du marché. »   

Ron Ward, président et chef de la direction
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Robert Rudy n’a jamais la tâche 
facile, même quand l’économie 
se porte bien. 

L’entreprise qu’il dirige, Accessoires 
d’ameublement Aérés AHF, fabrique et 
vend des oreillers, des couettes et d'autres 
articles de literie. Or, la clientèle de détail 
considère souvent ces articles comme 
des produits de base, ce qui la rend 
particulièrement sensible aux prix quand 
l’économie ralentit. Alors que le Canada 
traverse une période de marasme, il est 
plus essentiel que jamais pour cet impor-
tant manufacturier et distributeur de 
faire preuve d’un leadership solide. Pour 
les experts, le leadership exercé par les 
entrepreneurs — qui compte toujours 
pour beaucoup dans le succès d’une 
entreprise — devient encore plus crucial 
quand les temps sont durs.

« Ma principale priorité est d’obtenir 

le concours actif des employés, indique 

M. Rudy. Ceux-ci savent que notre 

industrie éprouve quelques difficultés 

et que les clients sont de plus en plus 

exigeants. Nous avons donc choisi de 

jouer la carte de la franchise avec eux. »

Accessoires d’ameublement Aérés AHF 
est mieux préparée que bien d’autres 
entreprises à faire face au ralentisse-
ment. Elle existe depuis plus de 30 ans 
et a survécu aux récessions survenues au 
début des années 1980 et 1990. Mieux 
encore, M. Rudy, son leader actuel, 
a une idée très nette de l’avenir qu’il 
entrevoit pour AHF. Un geste impor-
tant qu’a posé M. Rudy a été de cerner 
les nouvelles tendances et de trouver 
comment AHF pourrait s’y adapter. Par 
exemple, il s’est vite rendu compte que 
de nombreux groupes d’intérêt faisaient 
campagne en faveur de l’utilisation 
de produits locaux de préférence aux 
produits importés.

« Presque tout le monde se ralliait à 
ces mouvements privilégiant l’achat de 
produits locaux, qu’on voit maintenant 
apparaître partout dans le monde en vue 
de réduire la consommation d’énergie due 
au transport excessif des marchandises. »

M. Rudy a décidé de saisir l’occasion. 
Avec l’aide d’une vingtaine d’employés, 
il a organisé des groupes de discussion, 
parlé à ses clients et même produit une 
vidéo interne sur les avantages d’acheter 
des produits fabriqués au Canada. 
« Cette initiative, dit M. Rudy, nous 
donne un objectif commun à l’atteinte 
duquel nous pouvons tous nous 
consacrer. »

Selon Jean-René Halde, président 
et chef de la direction de BDC, il est 
impératif de renforcer la capacité de 
leadership des entreprises pour les aider 
à surmonter les difficultés économiques 
actuelles. M. Halde rappelle qu’il est 
important pour les entrepreneurs de 
communiquer efficacement avec leurs 
employés afin qu’ils sachent à quoi s’en 
tenir et qu’ils aient une vision très nette 
de la direction que prend l’entreprise.

« Vous devez exercer sur eux une  

influence positive et stimulante, susciter 

leur enthousiasme et les rallier derrière 

vos objectifs », dit-il.

Les entrepreneurs doivent également 
connaître leurs propres forces et 
faiblesses. Ils doivent savoir déléguer 
efficacement pour utiliser au mieux les 
habiletés des employés et développer les 
compétences en leadership. Ils devraient 
en outre songer à soutenir le leadership 
en offrant de la formation ou encore 
faire appel à un consultant externe 
pour combler les lacunes au niveau des 
compétences. « Le leadership n’est pas 
un concours de popularité, indique  
M. Halde. Votre objectif est d’inspirer 
le respect et non la crainte. Vous devez 
montrer que vous êtes impartial, compé-
tent et efficace en tant que coach. » 

Eileen Fischer, professeure (entrepre-
neuriat et entreprise familiale) à la Schu-
lich School of Business de l’Université 
York, est d’avis que l’orientation, au sein 
des petites entreprises, doit venir tout 
droit du sommet. « Contrairement aux 
plus grandes entreprises, où le leader-
ship est souvent transmis indirectement 
à travers de nombreux échelons, dans 

une petite entreprise l’influence qu’un 
entrepreneur exerce sur ses employés est  
souvent immédiate et directe, affirme 
Mme Fischer. Cela signifie que leurs 
actions, surtout en période de stress, sont 
cruciales. » Les entrepreneurs doivent 
trouver un juste équilibre entre la néces-
sité de tenir les employés au courant 

des défis qui se posent et le besoin de 
maintenir l’optimisme et de favoriser un 
rendement élevé. Cela est particulière-
ment important lorsque les employés 
doivent se résoudre à des sacrifices tels 
que des mises à pied temporaires ou une 
diminution des heures de travail.

« Les petites entreprises sont souvent 

dans une large mesure le prolongement 

de leur propriétaire ou de leur prési-

dent. Si, au départ, cette personne est 

capable de fournir un leadership solide, 

c’est là un très bon signe. »

Selon toute évidence, Robert Rudy 
d'AHF a tout d’un bon leader. « L’une 
des choses les plus importantes que j’ai 
apprises est qu’il ne faut jamais se lais-
ser abattre par les difficultés, dit-il. Les 
mauvais moments finissent toujours par 
passer et nous aurions tort d’agir comme 
s’il allait en être autrement. » 

Le leadership dans l’adversité :  
ce qu’en disent les grands hommes 
[ Traductions ]

« Il est certain qu’un leader doit avoir une vision claire de 
l’organisation et de son orientation future. Mais une vision  
ne vaut pas grand-chose si elle n’est pas communiquée  
de manière à susciter l’enthousiasme et la mobilisation.  
Le leadership et la communication sont inséparables. »
Claude Taylor , ancien président du conseil d’Air Canada 

« Tous les grands leaders partagent un trait commun :  
la volonté d’affronter sans équivoque les grandes craintes  
de leurs contemporains. C’est cette capacité, et rien d’autre,  
qui fait les meneurs d’hommes. » 
John Kenneth Galbraith

« Les leaders doivent être des optimistes. Leur vision se situe 
au-delà du présent. »
Rudy Giuliani

« Les stocks peuvent être gérés, mais les gens, eux,  
doivent être dirigés. »
Ross Perot

« Le leadership allie stratégie et force de caractère.  
Si vous avez à choisir entre l’une ou l’autre, laissez  
de préférence la stratégie de côté. » 
Général H. Norman Schwarzkopf

« Autrefois, un leader était un patron. De nos jours,  
les leaders doivent faire de leurs employés des partenaires…  
ils ne peuvent plus diriger en s’appuyant uniquement  
sur leur pouvoir hiérarchique. »
Ken Blanchard

« Le leadership n’a rien à voir avec le charisme — une personne  
peut être éloquente sans pour autant être un leader. Il ne consiste  
pas non plus “à se faire des amis et à avoir de l’influence sur les 
gens” — il s’agit plutôt là de flatterie. Avoir du leadership, c’est 
amener quelqu’un à viser plus haut, à adopter des normes  
de rendement plus élevées et à dépasser ses limites. »
Peter F. Drucker      

Un temps  
où il faut mettre 

la barre plus haut
Durant une récession, il est capital pour  

les entrepreneurs de faire preuve de leadership
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Comme beaucoup d’entrepreneurs 
dans le contexte actuel, le président 
de Brannon Steel, Greg Kallies,  
doit composer avec les soubresauts  
de l’économie. Ayant déjà affronté 
avec succès quelques récessions,  
M. Kallies donne des conseils  
utiles pour aider votre entreprise  
à conserver sa vigueur pendant  
un ralentissement économique. 

« Il est important d’être  

proactif et de ne pas présumer 

que vous serez épargné  

par la tempête simplement 

parce que vous n’en avez  

pas encore ressenti les effets », 

dit M. Kallies.

Brannon Steel fournit des pièces d’acier 
au carbone de grande qualité à une 
clientèle diversifiée qui comprend des 
fabricants d’équipement de construc-
tion tout terrain, des fabricants de loco-
motives et de wagons et des entreprises 
travaillant avec du matériel agricole.

« Selon mon expérience, si vous voyez que 
votre entreprise est ébranlée, ne serait-
ce que légèrement, vous devez d’abord 
parer à l’essentiel », dit M. Kallies.

Minimisez le risque lié aux 
créances irrécouvrables

« Il n’est pas rare, lorsque l’économie va 
mal, que les clients aient de la difficulté 
à payer leurs factures, ce qui peut nuire 
fortement à vos liquidités. Le truc est 
de choisir plus soigneusement les entre-
prises avec lesquelles vous faites affaire, 
indique M. Kallies. Si, durant une 
récession, des clients qui ont abandonné 
leurs anciens fournisseurs sans raison 
apparente font subitement appel à vos 

services, il est important de vous assurer 
de leur solvabilité. » Les entrepreneurs 
devraient, par mesure de prudence, 
procéder à une vérification du crédit, 
rendre visite aux clients à leurs bureaux 
et apprendre à les connaître avant de 
traiter avec eux. « Le fait d’exercer une 
diligence raisonnable vous aidera à 
réduire le risque de non-paiement. »

Réduisez vos stocks

« Dans un contexte récessionnaire, il 
pourrait arriver que votre entreprise 
perde soudainement des clients, dit M. 
Kallies. Si votre clientèle diminue, votre 
premier moyen de défense consiste à 
rajuster le niveau des stocks afin qu’il soit 
plus facile à gérer. Ceci est particulière-
ment important dans le secteur manu-
facturier où les coûts des stocks sont 
élevés. » Comme solution à long terme, 
les entrepreneurs peuvent opter pour 
des logiciels de contrôle des entrepôts 
et des stocks plus perfectionnés, qui les 
aideront à mieux surveiller les stocks et 
à en assurer le suivi.

Embauchez intelligemment

« Les décisions touchant aux employés 
peuvent s’avérer difficiles, mais le fait 
d’éliminer les problèmes le plus tôt 
possible atténue l’incidence négative 
qu’ils pourraient avoir sur les gens, croit 
M. Kallies. Si vous êtes forcé de réduire 
la semaine de travail de vos employés, 
voyez d’abord s’il existe un programme 
gouvernemental dont vous pourriez 
vous prévaloir. » Service Canada offre 
par exemple un soutien du revenu aux 
travailleurs admissibles aux prestations 
d’assurance-emploi qui acceptent de 
réduire temporairement leur semaine 
de travail. M. Kallies ajoute qu’il est 
important, en outre, d’investir dans les 
personnes qui pourront vous aider à 
aller chercher d’autres clients durant une 
récession. « Si vous exploitez une usine, 

vous pourriez envisager de réduire le 
nombre d’ouvriers et d’accroître votre 
équipe de vente. La situation exige, après 
tout, des efforts plus énergiques pour 
recruter de nouveaux clients. Une fois 
que vous les aurez attirés, vous pourrez 
toujours réembaucher. »

Collaborez étroitement 
avec votre institution 
financière

« Quand les temps sont durs, il est crucial 
de faire preuve de transparence envers 
votre institution financière. Ne cachez 
rien de la situation de votre entreprise 
à votre banquier. Celui-ci doit connaître 

la réalité pour être en mesure de mieux 
vous aider, souligne M. Kallies. L’un des 
avantages qu’il y a à faire affaire avec 
BDC, par exemple, est la possibilité de 
bénéficier de modalités de rembourse-
ment souples, ce qui aide à préserver 
vos liquidités. Cette caractéristique 
est vraiment providentielle pour les 
entreprises qui ont besoin de flexibilité 
lorsque l’économie bat de l’aile. » 

Brannon Steel

Savoir parer à l’essentiel

Privilégier la valeur ajoutée n Brannon Steel 

a célébré son 40e anniversaire l’an dernier et son président, Greg Kallies, 

attribue la longévité de l’entreprise à une stratégie qui a fait ses preuves : 

accorder la priorité aux clients. n « Cela peut sembler un peu simpliste, 

mais nous sommes encore là après toutes ces années parce que nous avons 

toujours mis un point d’honneur à fournir à nos clients de la valeur ajoutée », 

déclare M. Kallies, qui dirige l’entreprise de Brampton, en Ontario, depuis 

19 ans. n « Nous ne pratiquons pas les prix les plus bas, mais nous veil-

lons à ce que nos clients obtiennent un produit de premier choix  », indique 

M. Kallies, ajoutant que certains employés de Brannon Steel ont plus de 

20 ans d’ancienneté. n L’entreprise qui produisait à ses débuts des pièces 

d’acier dégrossi a évolué pour se tourner vers la fabrication de composantes 

prêtes pour la chaîne de montage, qui permettent aux clients de gagner du 

temps du fait que les pièces sur mesure sont expédiées directement vers 

la chaîne de production. n Brannon Steel a enregistré une croissance 

soutenue depuis sa fondation, en 1968, dans des locaux de 372 m2 (4 000 pi2). 

n « Avec l’aide de BDC, nous avons investi avec les années 10 millions 

de dollars dans l’agrandissement de nos installations, lance M. Kallies.  

Celles-ci occupent maintenant une superficie de 12 080 m2 (130 000 pi2). »
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Comme toutes les entreprises alber-
taines du secteur pétrolier, Dahlson 
Industries Ltd. subit les contrecoups 
de la chute des prix du brut. Dahlson, 
une entreprise florissante de Calgary, 
conçoit et fabrique de l’équipement pour 
champs de pétrole comme des appareils 
de forage, du matériel d’entretien, de la 
tuyauterie sous pression et des systèmes 
de production. Devant le ralentisse-
ment, Dahlson a usé de créativité, non 
seulement pour maintenir son chiffre 
d’affaires, mais pour conserver le plus 
d’employés possible.

Elle a donc élargi sa clientèle inter-
nationale et obtenu d'une grande  
pétrolière américaine un important 

contrat pour la construction d’un appareil  
de forage, dont l’installation, en Alaska,  
a été confiée à une équipe de ses  
employés de Calgary.

Ce contrat lui a permis de conserver 
des employés clés et d’augmenter 
considérablement ses revenus, malgré 
la récession. « Nos employés sont des 
atouts précieux, déclare Christine 
Lundahl, chef de l’exploitation. Ils 
possèdent des compétences essentielles 
et connaissent les besoins de nos clients. 
Nous avons bâti des relations solides 
avec eux; ils font partie intégrante de 
notre organisation. »

Le ralentissement a néanmoins contraint 
Dahlson à réduire son effectif d’environ 
25 % par rapport à l’an dernier. Les 
employés licenciés ont cependant quitté 
l’entreprise sans rancune et celle-ci 
entend bien les réembaucher dès que 
la demande reprendra. « Ils savent que 
nous faisons de notre mieux pour qu’ils 
puissent réintégrer leur emploi », affirme 
Mme Lundahl. 

Ces derniers mois, les entreprises cana-
diennes ont réduit leur personnel pour 
atténuer leurs coûts face à la réces-
sion et à la chute spectaculaire du prix 
des produits de base. La majorité des 
mises à pied ont eu lieu dans les grandes 
entreprises, le niveau d’emploi restant 
relativement stable dans les PME, du 
moins jusqu’à présent. Les licenciements 
peuvent être particulièrement éprou-
vants dans les PME, où les employés ont 
souvent travaillé au coude à coude avec 
leurs patrons depuis la fondation. En 
plus d’être douloureuses, les mises à pied 
coûtent cher aux entreprises, qui sont 
privées des employés et des compétences 
dont elles ont besoin pour traverser la 

En période de crise, les entrepreneurs 
doivent particulièrement communiquer 
avec leurs meilleurs employés. « Quand 
une entreprise éprouve des difficultés ou 
réduit ses effectifs, ses employés songe-
ront peut-être à changer d’emploi, dit  
Mme Pedrini. C’est pourquoi il faut 
les assurer de leur importance et les 
informer sur l’état de santé de la société. »

Un bon moyen de réaliser des écono-
mies et de préserver les emplois est 
d’augmenter l’efficacité opérationnelle et 
de chercher de nouvelles sources de reve-
nus, comme l’a fait Dahlson. L’entreprise 
explore de nouveaux marchés, notam-
ment par des appels d’offres pour des 
projets d’infrastructures municipales 

crise et prospérer lorsque l’économie se 
redressera.

Aussi est-il primordial d’informer le 
personnel de la situation financière de 
l’entreprise et de chercher des moyens 
pour éviter les licenciements ou, du 
moins, conserver les compétences essen-
tielles. « Il faut maintenir le dialogue 
— au moyen de groupes de discus-
sion, d’entretiens individuels ou de 
toute autre façon appropriée », affirme 
Angela Pedrini, directrice principale, 
BDC Consultation, à Calgary. Dahlson 
a recours aux services de financement et 
de consultation de BDC.

et multiplie ses initiatives de marketing.  
Ainsi, pour la première fois, elle a 
participé cette année à deux foires 
commerciales. Elle a également réduit 
ses dépenses discrétionnaires. De plus, 
avec l'aide de BDC Consultation, Dahl-
son obtiendra bientôt les certifications 
ISO/API et COR (certification en santé 
et sécurité).

En période de ralentissement écono-
mique, les employés se montrent, quel 
que soit le secteur, très favorables au 
changement et cherchent de nouveaux 
moyens d’aider leur entreprise. Ils 
peuvent participer à la réduction des 

« Nos employés sont des atouts précieux.  
Ils possèdent des compétences essentielles  
et connaissent les besoins de nos clients. »

« Il faut les assurer  
de leur importance  

et les informer  
sur l’état de santé  

de la société. »

Conservez  
vos meilleurs employés

Une bonne communication et un brin de créativité pour conserver vos ressources  
les plus précieuses pendant la récession

coûts salariaux en acceptant des mesures 
volontaires convenant à leur style de 
vie, par exemple réduire leurs heures de 
travail ou prendre une retraite antici-
pée. Mme Pedrini préfère l’approche 
volontaire à l’imposition de mesures 
généralisées, comme des congés sans 
solde ou des réductions des heures de 
travail, souvent contre-productive et qui 
peut être mal perçue par les meilleurs 
employés, nuire au moral du personnel 
et réduire la productivité. 

Si on doit, malgré tout, faire des mises à 
pied, il importe de bien les planifier en  
vue de retenir les employés qui possè-
dent les compétences les plus utiles.  
Angela Burlton, professeure à l’Université 
McGill, a constaté que de nombreux 
employeurs profitent de la récession pour 
se défaire d’employés improductifs ou 
dont ils étaient insatisfaits depuis long-
temps. « S’il faut licencier des employés, 
on devra éliminer ceux dont les tâches 
sont les moins productives », de dire  
Mme Burlton, professeure adjointe au 
centre Dobson d'études en entreprena-
riat de la Faculté de gestion Desautels. 
Une récession oblige les entreprises à 
revenir aux meilleures pratiques pour 
garantir leur efficacité, croit-elle. Celles 
qui seront épargnées par la crise en 
sortiront plus fortes.

« Cela reste un processus douloureux. 
Les petites entreprises ont, en partant, 
peu de ressources superflues. » 

Christine Lundahl,  chef de l'exploitation de Dahlson Industries Ltd.
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CONCOURS 
PRIX AUX JEUNES ENTREPRENEURS 	

Présenté dans le cadre de la semaine de la PMEMD

Posez dès aujourd’hui votre  
candidature à l’un des prestigieux  
Prix aux jeunes entrepreneurs (PJE) 
de la Banque de développement  
du Canada !

Les lauréats des PJE bénéficieront :
n	� d’une visibilité médiatique 

à l’échelle nationale
n	� d’occasions de réseautage sans pareilles 

avec d’autres entrepreneurs  
n	� d’une formation précieuse en matière 

de relations avec les médias   
n	� de nombreuses possibilités 

de perfectionnement  

Le gala de remise des PJE aura  
lieu à Ottawa, le 20 octobre 2009. 

Pour poser votre candidature :
n	� Visitez www.bdc.ca/pje ou
n	� Téléphonez au 1 888 INFO BDC

Date limite pour soumettre votre 
candidature : le 24 juin 2009

votre rêve

votre entreprise

votre passion

Vous êtes en affaires et avez du succès.
Vous avez entre 19 et 35 ans.
Faites-vous connaître !

En Partenariat avec  

Une bonne performance environnemen-
tale est toujours avantageuse pour les 
affaires, à plus forte raison en période 
de récession, indique Edmée Métivier, 
vice-présidente exécutive, Financement 
et Consultation à BDC.

L’efficience environnementale permet 
de réduire le gaspillage et les coûts 
d’exploitation et n’exige pas nécessaire-
ment des dépenses en capital consi-
dérables comme l’achat de machinerie ou 
de matériel antipollution spécialisé. Une 
enquête sur les pratiques environnemen-
tales des petites entreprises menée en 
2007 par la Fédération canadienne 
de l’entreprise indépendante (FCEI) 
indique qu’il existe un consensus quasi 
unanime sur les enjeux les plus impor-
tants. Dans l’ensemble, les entrepreneurs 
canadiens reconnaissent qu’il est possible 
de faire croître l’économie et de proté-
ger l’environnement en même temps. Ils 
sont motivés à préserver l’environnement 
par leurs convictions personnelles et par 
les économies potentielles. De plus, la 

plupart ont déjà mis en œuvre des initia-
tives de recyclage et de conservation de 
l’énergie dans leur entreprise.

En quoi consiste un examen de l’efficience 
environnementale? Il s’agit essentielle-
ment de passer en revue le cycle de vie 
des matières au sein d’une entreprise en 
mettant l’accent sur les déchets générés et 
l’énergie utilisée. Comme pour d’autres 
techniques telles que la gestion de la 
qualité totale et Six Sigma, un examen 
environnemental peut amener une entre-
prise à adopter une nouvelle optique et 
aider tous les intéressés à voir les affaires 
sous un angle différent.

Si vous croyez qu’un examen envi-
ronnemental n’est pas tout à fait indiqué 
en pleine récession, détrompez-vous. 
Améliorer la performance environne-
mentale en cernant les sources de 
gaspillage et les coûts inutiles est une 
des premières choses à considérer 
durant un ralentissement économique. 
Cela permet également à une entreprise 

de se positionner de manière à retirer 
un avantage concurrentiel à long terme  
à mesure que l’économie se rétablit et 
que la société devient de plus en plus 
sensibilisée à l’environnement. 

Durant une récession, le moment 
est propice pour procéder à une 
évaluation environnementale.

Edmée Métivier, vice-présidente exécutive de BDC 

Se soucier  
de l’environnement,
un choix payant!


