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par leur courage, leur optimisme 
et leur ardeur au travail, les 
entrepreneurs ont abondamment 
contribué à la résilience de l’économie 
canadienne durant les moments 
difficiles qu’elle a traversés ces deux 
dernières années.

Beaucoup d’entreprises n’ont pas 
eu la partie facile, et le combat n’est 
jamais fini. pour le bien de leurs 
familles, de leurs employés et du pays, 
les entrepreneurs doivent devenir 
sans cesse plus agiles.

un coup d’œil à la situation générale de l’économie canadienne 
montre clairement pourquoi une amélioration est si nécessaire. 
le canada fait face à des défis de taille — piètre productivité, production 
à faible coût en asie, population vieillissante, devise instable, etc.

nous avons heureusement tous les outils nécessaires pour en venir 
à bout et remporter la course mondiale à la prospérité, notamment 
une main-d’œuvre qualifiée, une économie ouverte au commerce et 
une base de ressources abondante. mais au-delà de ces avantages, nous 
avons des entrepreneurs aptes à surmonter les problèmes.

ce numéro de Profit$ vous en présente quelques-uns, qui ont pris des 
décisions audacieuses et axées sur l’avenir pour guider leur entreprise 
sur la voie du succès même en ces temps extrêmement exigeants. 
leurs actions en font de véritables héros de notre nation.

Je suis fier de dire que BDc fait sa part pour soutenir les entrepreneurs. 
Dans la dernière année, nous avons prêté plus d’argent aux entreprises 
qu’à n’importe quel autre moment durant nos 65 ans d’existence. 
pour la première moitié de l’exercice, les acceptations de prêt ont totalisé 
2,3 milliards de dollars, en hausse de 54 % par rapport à l’an dernier. 
nous avons, dans bien des cas, obtenu ces résultats en collaborant 
étroitement avec d’autres institutions financières dans le cadre du 
programme de crédit aux entreprises du gouvernement du canada.

les entrepreneurs ont beaucoup de travail en perspective. 
nous promettons de continuer de travailler avec eux et de les 
soutenir sans ménager nos efforts. 
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4 faites de la formation 
une priorité absolue et 

assurez le perfectionnement 
des employés en place. 
évaluez les compétences essentiel-
les dont votre entreprise dispose 
déjà et développez-les, surtout 
chez les employés les plus perfor-
mants. un employé qui entrevoit 
des possibilités d’avancement au 
sein de votre organisation sera 
plus enclin à vous être fidèle.

5 donnez de la rétroaction 
à vos employés et 

ayez un mécanisme pour 
évaluer régulièrement 
leur rendement. 
un employé qui a le sentiment 
d’apporter une contribution 
positive à la performance d’une 
entreprise sera généralement 
plus motivé à donner le meilleur 
de lui-même.

6 Innovez en matière 
de rémunération 

et de récompenses.
encouragez les employés loyaux 
et productifs à rester en leur 
accordant des jours de vacances 
additionnels ou d’autres à-côtés. 
songez à offrir des programmes 
de participation aux bénéfices. 
trouvez des façons de récompenser 
les employés lorsqu’ils recom-
mandent des candidats qui sont 
embauchés subséquemment par 
votre organisation.

7 favorisez la conciliation 
travail-vie personnelle. 

offrez à vos employés des 
conditions de travail plus souples 
(télétravail, congés spéciaux pour 
raisons familiales ou pour études, 
etc.). aidez-les à composer avec 
le stress en offrant par exemple 
des adhésions à un gymnase et de 
l’argent pour organiser des activités 
de renforcement d’équipe.  

À vos 
marques.  
Prêts ? 
Embauchez !
attirer et garder les 
meilleurs employés
malgré l’inertie actuelle du marché 
de l’emploi dans plusieurs secteurs, 
les entrepreneurs ne doivent pas 
se laisser bercer par un faux senti-
ment de sécurité.

l’économie redémarrera, et la 
concurrence pour attirer et 
conserver les meilleurs employés 
s’intensifiera. au cours des 
prochaines années, l’exode des 
baby-boomers du marché du travail 
accentuera la pression sur les 
propriétaires d’entreprise.

voici sept conseils éprouvés pour 
recruter et fidéliser la crème des 
talents et demeurer un employeur 
de choix.

1 faites activement la 
promotion de votre 

entreprise et renforcez votre 
présence dans la collectivité. 
soignez davantage votre image 
publique et utilisez la publicité en 
ligne, les salons professionnels 
et les foires de recrutement pour 
accroître votre visibilité. vous 
avez par exemple une entreprise 
« verte » ? faites-le savoir aux 
employés potentiels !

2 utilisez les réseaux 
sociaux comme LinkedIn, 

facebook et twitter.
publier des messages de recru-
tement sur les profils de groupe, 
par exemple, peut augmenter 
de beaucoup votre rayonnement 
géographique et votre bassin de 
candidats potentiels.

3  vos efforts 
d’orientation  

doivent faire bonne 
impression sur les 
nouvelles recrues. 
évitez de les noyer sous un flot 
de présentations. faites-leur ren-
contrer votre équipe de direction 
et échelonnez les activités d’orien-
tation sur plusieurs mois pour 
favoriser un impact durable.
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la règle d’or — faites aux autres 
ce que vous voudriez qu’ils vous 
fassent — pourrait être la clé pour 
amener vos clients à vous en 
recommander d’autres.

Beaucoup de représentants hési-
tent à demander à leurs clients de 
leur adresser des clients potentiels 
parce qu’ils estiment ne pas avoir 
mérité ce droit. pourquoi ne pas 

faire l’inverse ? prenez les devants 
en commençant par leur en recom-
mander. vous vous distinguerez 
ainsi de 99 % des représentants 
commerciaux, qui se préoccupent 
exclusivement d’accroître leur 
propre clientèle.

À la longue, cela deviendra pour 
vous une seconde nature, et vos 
clients comprendront que recom-
mander des clients éventuels est un 
aspect important de vos activités. 
vous resserrerez du même coup 
vos liens avec eux.

toutefois, vous devrez d’abord 
en savoir un peu plus sur les 
besoins de vos clients. vos ques-
tions devraient être formulées 
de manière à les amener à parler 

du genre de clients qu’ils recher-
chent. écoutez attentivement 
et vous serez non seulement 
en mesure de leur indiquer des 
candidats intéressants, mais aussi 
d’en apprendre davantage sur leur 
entreprise et sur leurs relations clés.

voyant que vous leur adressez des 
clients potentiels, vos clients vou-
dront naturellement vous renvoyer 
l’ascenseur. la conversation devrait 
donc inévitablement être orientée 
vers votre entreprise.

« Y a-t-il, de mon côté, 
quelqu’un à qui je pourrais vous 
recommander ? »

« puisque vous en parlez… » 

le secteur manufacturier canadien est souvent dépeint comme subis-
sant un lent et douloureux déclin. en réalité, nos manufacturiers ont été 
remarquablement résilients au fil des décennies malgré une avalanche 
de défis — récessions, libéralisation commerciale, concurrence de l’asie, 
explosion des prix des ressources et fluctuation du huard.

une nouvelle étude de statistique canada montre que la produc-
tion manufacturière — nombre de produits x fabriqués — a enregistré 
depuis 1961 un taux de croissance annuel moyen constant de 1,1 %,  
comparable à celui de l’ensemble de l’économie.

la part de l’emploi des manufacturiers, en pourcentage de l’emploi total, 
accuse une baisse soutenue et à long terme, et les biens produits repré-
sentent maintenant une part plus mince du piB du canada. en revanche, 
le secteur possède un des meilleurs bilans en matière d’amélioration de 
la productivité.

le secteur manufacturier est plus cyclique que le reste de l’économie — 
plus de 200 000 emplois ont été supprimés dans les 12 mois suivant 
le début de la récession en octobre 2008 — et étroitement dépendant 
des aléas de l’économie des é.-u.

cependant, ces facteurs laissent entrevoir un vigoureux rebondissement 
du secteur manufacturier à mesure que l’économie redémarrera.

l’étude de statistique canada, intitulée Le secteur canadien de 
la fabrication : adaptation aux défis, est accessible à www.statcan.ca. 

S’aider  
soi-même en aidant  

ses clients

la règle d’or pour trouver des clients potentiels

manufacturiers : remontée en vue
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les manufacturiers 
améliorent davantage 
leur productivité que 

l’ensemble de l’économie.la production 
manufacturière est 

demeurée relativement 
stable au fil des ans.

index :
1961 = 100

les manufacturiers ont été capables 
d’abaisser leurs coûts comparativement 

à l’ensemble de l’économie.
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LE tRaNSPoRt,
« EN vRaC » 

86 %
pourcentage de travailleurs canadiens 

qui ont utilisé une automobile 
pour se rendre au travail en 2005, 

pour la totalité ou une partie de l’aller-
retour, plutôt que le transport en 

commun, la marche ou la bicyclette.
(source : statistique canada)

547 000
Nombre de personnes employées 

dans le secteur des transports au canada — 
4 % de la population active du pays.

(source : statistique canada)

6,7 millions
nombre estimatif  de mouvements 

de camions dans un sens à la 
frontière canado-américaine en 2009.  

(source : u.s. department of transportation)

290 millions $ca
Coût annuel estimatif, pour 

l’industrie canadienne du camionnage, 
des délais supplémentaires 

à la frontière (en date de 2004).
(source : transports canada)

62 %
pourcentage des échanges 

entre le canada et les é.-u. effectués 
par camion, selon la valeur. 

(source : alliance canadienne du camionnage)

1 heure
augmentation moyenne du temps 
de transit des camions traversant 

la frontière canado-américaine 
après les attaques terroristes du 
11 septembre (en date de 2004). 

(source : transports canada)

2 milliards $ca
valeur des échanges commerciaux 

quotidiens de part et d’autre de 
la frontière canado-américaine.

(source : affaires étrangères et commerce international canada)  

3 150
niveau, en janvier 2010, du baltic dry Index, 
qui suit les taux d’expédition en vrac à l’échelle 
internationale. considéré comme un indicateur 

de la croissance économique future, l’indice 
est tombé à 663 à la fin de 2008. 

(source : baltic dry index)

avion : 5 
bateau : 0,4 
train : 0,2

poids lourd : 2,6 
Quantité d’énergie, en mégajoules, 

nécessaire pour transporter une 
tonne de marchandises.

(source : ressources naturelles canada)

avion : 0,5
bateau : 70
train : 225
route : 518

Quantité, en millions de tonnes 
métriques, de marchandises 

expédiées par différents 
modes de transport à l’intérieur 

du canada en 2006.
(source : statistiques des transports en amérique du nord — base de données)

1 790 $us
Prix de transport d’un conteneur 

de 40 pieds de montréal à 
shanghai (automne 2004).
(source : beacon international despatch limited)

2 430 $us
Prix de transport d’un conteneur 
de 40 pieds de montréal à shanghai 

(automne 2009). l’augmentation 
est due principalement aux 

suppléments pour le carburant. 
(source : beacon international despatch limited)

touR
d’hoRIzoN
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EN 
CouvERtuRE

Risques-
avantages : un 
équilibre délicat
audaCE ou PRudENCE ?  
tout déPENd du MoMENt
la santé financière, clé De la réussite
par alex roslin
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si irene Gillespie n’avait pas pris un grand risque 
il y a cinq ans, son entreprise de vente en gros 
d’articles pour la maison n’aurait pas survécu. 
située sur l’île de vancouver, indaba trading ltd.  
était en effet dans une impasse.

son système comptable devait être mis à niveau pour faire 
face à un volume d’affaires accru. insatisfaite des installations 
qu’elle utilisait et voyant qu’indaba enregistrait une croissance 
phénoménale, la propriétaire souhaitait aussi trouver un 
entrepôt mieux adapté.

mme Gillespie a risqué gros en achetant un système comptable 
de pointe, difficile à mettre en œuvre et à apprendre — mais 
qui a permis d’automatiser la gestion des ventes et des stocks. 
elle a, parallèlement, déménagé ses marchandises dans un 
entrepôt plus vaste et mieux équipé qui rendait possible 
l’automatisation des activités d’arrière-plan.

ces changements ont exigé énormément de temps et d’argent, 
et mme Gillespie ignorait s’ils rapporteraient. conjugués à un 
nouveau modèle de vente avant saison, les risques qu’elle a 
pris ont permis en définitive de doubler le chiffre d’affaires 
annuel — qui avoisine 3 millions de dollars — et de faire d’indaba 
un des principaux acteurs de l’industrie.

Quand la récession a frappé l’an dernier, la grande flexibilité 
de l’entreprise a permis d’empêcher les mises à pied et de 
maintenir les marges bénéficiaires.

« Je prends des risques. mais jamais à l’aveuglette. et parce 
que c’est nécessaire », dit mme Gillespie, qui a bénéficié des 
services de BDc financement et de BDc consultation.  
« si je n’avais pas osé, je ne serais plus en affaires aujourd’hui. »

les entrepreneurs doivent constamment maintenir le déli-
cat équilibre entre les risques et les avantages, surtout en 
période de ralentissement économique. alors soumis à des 
pressions accrues, un propriétaire d’entreprise peut prendre 
des décisions qui entraîneront un regain de croissance ou qui 
se transformeront en erreurs coûteuses menaçant sa survie.

comment une entreprise peut-elle atténuer les risques et 
maximiser les avantages ? Guy champagne, associé principal, 
BDc consultation, mentionne trois stratégies clés : la ban-
cabilité (maintenir une bonne santé financière), la flexibilité 
(être agile et adaptable) et la capacité (mobiliser l’équipe  
et avoir un plan d’affaires).

Passez à l’offensive
pendant une récession, indique m. champagne, une erreur 
courante est d’adopter une position défensive et de micro-
gérer. « Beaucoup d’entreprises se replient sur elles-mêmes, 
dit-il. mais un propriétaire qui se referme et tente de tout 
contrôler est souvent plus à risque. »

« éviter de tout prendre sur ses épaules est une bonne 
stratégie pour atténuer les risques. »

c’est une leçon que m. champagne a apprise à la dure. il a 
créé sa première entreprise pendant qu’il fréquentait l’uni-
versité mcGill, à montréal, et a dirigé pendant 30 ans une 
série de petites entreprises avant de joindre les rangs de 
BDc consultation.

comme beaucoup d’entrepreneurs, il avait développé lui-
même les relations unissant son entreprise à la plupart de 
ses principaux clients, et il refusait de les partager. « Je les 
gardais jalousement, dit-il. J’ai fini par réaliser que je devais 
céder ces clients à des employés clés, qui pourraient mieux 
que moi développer avec eux des relations plus étroites et 
efficaces. J’avais ainsi plus de temps pour gérer l’ensemble 
des activités. »

cette leçon est particulièrement importante quand l’éco-
nomie va mal, affirme m. champagne. « partager les 
responsabilités ouvre souvent des possibilités plus intéressan-
tes. en mettant les gens à contribution, vous les encouragez 
à participer à la solution. »

c’est un message que mme Gillespie comprend bien. l’affinité 
des nouvelles recrues avec son équipe de huit employés est 
l’un de ses principaux critères d’embauche.

« Je reconnais la valeur de mes gens ; nous formons une 
famille, dit-elle. notre succès est largement dû à un effort de 
cohésion de l’équipe. nos employés sont très mobilisés. »

cela s’est avéré payant quand la récession est survenue. 
« Grâce à notre philosophie d’équipe, nos employés clés 
étaient plus polyvalents et mieux intégrés. nous étions capa-
bles de travailler ensemble pour nous adapter. »

maintenant, indaba trading — qui sert des détaillants d’articles 
exclusifs importés de chine, du vietnam, de la thaïlande et 
de l’inde — se prépare à la reprise en investissant dans le mar-
keting, les ventes et la distribution. pendant que son équipe 
de représentants continue de couvrir le pays, mme Gillespie 
a récemment fait le grand saut en ligne.

Brian Will est un autre entrepreneur qui a pris le taureau 
par les cornes pour positionner son entreprise en vue de la 
reprise. avec ses deux fils, m. Will dirige un atelier d’usinage 
établi à calgary. Brc engineering ltd. conçoit et fabrique 
principalement de la machinerie complexe pour des sociétés 
pétrolières et gazières. ses activités d’appoint compren-
nent la fabrication de matériel chirurgical et de moteurs de 
go-karts haute performance utilisés par certains des meilleurs 
coureurs du monde.

m. Will a l’habitude de jongler avec les risques et les avanta-
ges quand l’économie va mal. il était entrepreneur en forage 
dans le secteur aurifère lorsque les prix des métaux précieux 
ont dégringolé dans les années 1990. puis il a survécu à un 
effondrement des cours du pétrole survenu juste après 
qu’il a démarré Brc en 1996. > 
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Repensez à votre organisation
le fait d’être moins occupé pendant le ralentissement 
actuel lui a, dit-il, donné une belle occasion de repenser 
les activités de son entreprise. « c’est le moment idéal 
pour entreprendre des initiatives qui augmenteront 
notre rentabilité quand les choses se seront tassées, dit-il. 
les contraintes de temps sont moins fortes. »

par exemple, Brc a profité de la récession pour accroître 
son efficacité opérationnelle en appliquant les pratiques de 
production à valeur ajoutée avec l’aide de BDc consultation 
et travaille avec celle-ci afin d’obtenir la certification de 
qualité de l’american petroleum institute. m. Will a par 
ailleurs investi dans la r.-D. et la formation du personnel.

il y a cinq ans, il a fait un autre pari particulièrement risqué 
qui, en définitive, a rapporté gros. voyant que les ventes 
augmentaient rapidement et qu’il n’arrivait plus à répondre 
aux commandes avec sa minutie coutumière, m. Will a 
réalisé qu’il avait peut-être voulu aller trop vite.

il a évalué ses clients et décidé de se défaire des  
« 50 % les moins rentables ».

« comme j’étais plus disponible pour eux, mes clients 
privilégiés me confiaient davantage de travail. les commandes 
répétitives — plus lucratives — étaient aussi plus nombreuses. 
nous essayions de minimiser notre risque. »

Quand vous pesez les risques et les avantages, dit m. Will, 
il est important de laisser parler votre tête, et non votre 
cœur. De bien calculer aussi. lorsqu’il songe à acheter une 
nouvelle machine, m. Will prépare un mini plan d’affaires 
pour déterminer les coûts et les ventes potentielles.

« en affaires, le risque financier pèse plus lourd que les 
autres », dit m. Will, dont l’entreprise est aussi cliente 
de BDc financement. mieux vaut être bien préparé avant 
d’entreprendre des projets. »

irene Gillespie est d’accord. « le risque est inévitable. 
Je prends, le plus souvent, des risques calculés pour éviter 
qu’ils aient un effet dévastateur. » 

trois façons D’éQuiliBrer les risQues et les avantaGes

 1 baNCabILIté 
avoir en tout temps des 
finances saines est crucial pour 

une entreprise ; c’est une façon 
importante de réduire les risques 
et d’être bien placé pour saisir 
les occasions profitables, dit Guy 
champagne de BDc consultation. 
Des années passées à améliorer sa 
trésorerie et à assainir ses finances 
ont aidé irene Gillespie à diminuer 
ses risques quand l’économie s’est 
écroulée et ont avantageusement 
positionné son entreprise, indaba 
trading, en vue de la relance.

2 fLExIbILIté 
une entreprise agile est plus 
à même de s’attaquer aux 

problèmes, de profiter des occa-
sions et d’adopter le changement, 
surtout durant un ralentissement 
économique. Brian Will a atténué 
ses risques et donné un élan à son 
entreprise en se concentrant sur 
ses meilleurs clients et en se défai-
sant de ceux qui étaient plus fragiles 
financièrement ou qui offraient des 
possibilités de croissance moindres. 
irene Gillespie a fait quelque chose 
de semblable il y a deux ans quand 
elle a cessé de servir les détaillants 
des états-unis pour se centrer sur 
le marché canadien, plus lucratif.

3 CaPaCIté 
mobilisez les membres de 
votre équipe et ralliez-les 

autour d’un plan d’affaires. faire en 
sorte que les employés se sentent 
davantage concernés par le succès 
de l’entreprise est un moyen clé 
grâce auquel mme Gillespie a réduit 
ses risques et stimulé ses ventes.

Brian Will, président 
de Brc engineering, 
en compagnie de ses 
fils, riley (à gauche) 
et carter (à droite)

« Je prends 
des risques. 
Mais jamais 
à l’aveuglette. 
Et parce 
que c’est 
nécessaire. 
Si je n’avais 
pas osé, je 
ne serais plus 
en affaires 
aujourd’hui. »

> 
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nouvelles de bdc
les prix aux jeunes entrepreneurs, moment phare d’une semaine d’activités

célébration du 
30e anniversaire 
de la semaine 
de la pmemd

l’année 2009 a marqué le 
30e anniversaire de la semaine de la 
pme, une occasion pour BDc de 
rendre hommage aux entrepreneurs 
et au rôle crucial qu’ils jouent dans 
notre économie. Dans le cadre de 
la semaine de la pme, les entrepreneurs 
ont participé à plus de 280 activités 
d’apprentissage et de réseautage à 
l’échelle du pays. comme d’habitude, 
l’un des moments phares a été le 
Gala des prix aux jeunes entrepreneurs, 
qui s’est déroulé le 20 octobre dernier 
à ottawa, et au cours duquel on a 
honoré les propriétaires d’entreprise 
exceptionnels âgés de 19 à 35 ans.

félicitations aux gagnants et à tous les candi-
dats. nous souhaitons également remercier 
les juges ainsi que tous les participants 
à la semaine de la pme, notamment nos  
partenaires, grâce auxquels ces activités ont  
pu avoir lieu, et les employés, qui ont  
travaillé dur pour en assurer la réussite.

voici les gagnants des prix aux 
jeunes entrepreneurs en 2009.

YukoN
Julien plourde, 27 ans 
tecHnical solutions 
company

CoLoMbIE-
bRItaNNIQuE
Daisy leslie orser, 30 ans  
adam orser, 35 ans 
tHe root cellar 
village green grocer

aLbERta 
chris Baines, 27 ans 
mike Baines, 22 ans 
steve Baines, 31 ans 
matt Baines, 30 ans 
enviro Foam 
insulation

SaSkatChEWaN 
charla van den Berg, 34 ans  
Johan van den Berg, 33 ans 
plains powder 
coating

MaNItoba 
Wade Barnes, 34 ans  
curtis macKinnon, 33 ans 
Farmers edge precision 
consulting

 
oNtaRIo
John carbrey, 27 ans 
intraFinity
M. Carbrey, fondateur 
et copropriétaire d’Intrafinity, 
a également accepté 
le Prix d’excellence à 
l’exportation d’Exportation 
et Développement Canada 
au nom de son entreprise.

 
QuébEC 
patrick Grégoire, 35 ans 
boréal — inFormations 
stratégiques 
(boréalis)
M. Grégoire, cofondateur et 
vice-président de Boréal — 
Informations Stratégiques 
(Boréalis), a également 
accepté le Prix Deloitte 
de la responsabilité sociale 
d’entreprise au nom  
de son entreprise.

NouvEau-
bRuNSWICk 
allain ouellette, 34 ans 
city glass & locks

NouvELLE-éCoSSE
Bang Gia Dao, 31 ans  
Kim hong Dao, 27 ans  
niem Gia Dao, 26 ans 
talay tHai  
restaurant

ÎLE-du-PRINCE-
édouaRd
eireann rigby, 34 ans 
uFit

tERRE-NEuvE-Et-
LabRadoR 
peter ollerhead, 28 ans 
cycle solutions
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GINo ouELLEt 
présiDent De   
Bois Bsl

parti d’une petite scierie achetée en 1995, 
m. ouellet a maintenant sept usines où 
210 employés produisent des planchers de bois 
franc, des moulures décoratives et des bûches 
de chauffage éconergétiques. tous les produits 
sont faits de bois d’œuvre recyclé, et l’entreprise 
en fait la promotion en vantant leur caractère 
écologique et durable.

« le recyclage est le secret de notre succès ; rien n’est 
gaspillé », dit l’entrepreneur de 44 ans. « nous utilisons des 
matériaux peu coûteux, habituellement réservés à la produc-
tion de copeaux ou de palettes de bois, et les transformons 
en couvre-planchers attrayants. »

cliente de BDc financement et BDc consultation, l’entre-
prise de mont-Joli, au Québec, recycle également les résidus 
de planage de bois franc pour fabriquer la populaire bûche 
smartlog — qu’elle présente comme une solution plus propre 
et éconergétique que les bûches traditionnelles.

l’image écologique de Bois Bsl n’est pas une astuce publici-
taire mais un engagement total envers l’environnement, qui 
rapporte en augmentant les ventes et en réduisant les coûts 
de production grâce aux économies d’énergie réalisées, 
dit m. ouellet.

un nombre croissant d’entrepreneurs canadiens emboîtent 
le pas, faisant ainsi le bon choix, selon une nouvelle étude 
du conference Board du canada qui prédit qu’une stratégie 
d’écomarketing constituera le principal atout concurrentiel 
des entreprises dans l’avenir.

Les entreprises scrutées à la loupe
« le changement climatique, la dépendance pétrolière et la 
rareté de l’eau ont amené massivement les consommateurs 
à s’arrêter à l’impact environnemental des activités d’affai-
res », disent michelle thomson et michael Bloom, auteurs de 
Turning Green into Gold. « l’adoption d’une stratégie verte est 
un processus complexe. Beaucoup d’entreprises sont inti-
midées, et inquiètes des coûts potentiels ; celles qui agissent 
vite peuvent toutefois retirer un avantage concurrentiel 
formidable. »

citant une étude menée en 2005, le rapport indique qu’un 
consommateur américain sur cinq appartient au segment 
lohas 1 — un marché annuel évalué à 209 milliards de dol-
lars us. De même, selon une enquête canadienne, 88 %  
des femmes et 71 % des hommes évaluent l’impact environ-
nemental de leurs achats.

cependant, les trois quarts des consommateurs canadiens 
croient que les allégations environnementales ne sont 
souvent que des stratagèmes de marketing, et 65 % affirment 

1 lifestyles of  health and sustainability – consommateurs qui privilégient la santé et la durabilité

par richarD anDreWs

sans faire De faux pas

dans une industrie très concurrentielle, 
Gino ouellet, président de  
bois bsl, s’est brillamment démarqué 
en « passant au vert ».

« Verdir » votre 
plan marketing

REPoRtaGE



Développez 
vos marchés
Prêt Marché en XPansionMc

Jusqu’à 50 000 $ pour accroître 
votre portée ici et à l’étranger

vous pouvez obtenir les fonds supplémentaires dont vous avez besoin pour élargir vos marchés 
tout en bénéficiant d’un maximum de flexibilité pour vos modalités de remboursement.  

le financement peut servir, par exemple, à :
 > participer à des foires commerciales et mener des activités de prospection à l’étranger
 > concevoir et mettre en œuvre des plans de marketing ou d’exportation
 > développer les capacités de votre entreprise dans le domaine du commerce électronique

Pour plus de renseignements :  www.bdc.ca  |  1 888 inFo BDc
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que le terme « vert » a été galvaudé, perdant pratiquement 
tout son sens.

« le mot « vert » laisse les consommateurs sceptiques », 
indique le rapport du conference Board. « certains y voient 
même un prétexte des entreprises pour facturer plus cher 
des produits sans bienfaits pour l’environnement. »

les allégations environnementales doivent donc être étayées 
par des faits solides pour éviter d’être accusé de faire de 
l’écoblanchiment — c’est-à-dire de tromper les consom-
mateurs sur les avantages environnementaux de procédés, 
produits ou services.

le rapport prévient que « l’écoblanchiment peut avoir des 
effets dévastateurs sur la réputation d’une entreprise ».

mais même le fait pour une entreprise d’être reconnue 
comme véritablement écologique n’est pas une garantie de 
succès. selon le rapport, « Beaucoup de produits verts ont 
fait chou blanc parce que les consommateurs les jugeaient 
inefficaces, coûteux et difficiles à trouver et à utiliser ».

ian turpin, directeur, BDc consultation, convient que les 
entreprises doivent veiller à ce que leurs produits et services 
écologiques rivalisent avec les options conventionnelles avant 
de lancer une stratégie marketing.

La valeur de la demande
« tout le monde est pour la vertu, jusqu’à ce qu’il faille en 
payer le prix, dit m. turpin. les consommateurs vous diront 
tous que l’environnement est important, mais leur engage-
ment varie énormément. »

« même si le marché vert gagne en popularité, l’efficacité 
et le prix des produits restent les facteurs déterminants 
dans les décisions des consommateurs, ajoute-t-il. surtout 
chez les baby-boomers, qui sont nombreux à prendre leur 
retraite et à devoir composer avec des revenus moindres. »

« D’un autre côté, leurs enfants — ceux de la génération Y — 
sont plus enclins à privilégier les attributs environnementaux 
des produits et services. »

pour leur éviter d’être accusées d’écoblanchiment, 
m. turpin recommande aux entreprises de démontrer leur 
crédibilité, selon des normes mesurables et concrètes, en 
obtenant une certification de qualité (iso 14000, etc.) d’un 
organisme environnemental indépendant reconnu.

Une  
stratégie 
d’éco- 
marketing 
constituera 
le principal 
atout  
concur rentiel 
des  
entreprises 
dans  
l’avenir.

« pas besoin, toutefois, d’être 100 % écologique et vertueux  
pour recourir à l’écomarketing, poursuit m. turpin. 
votre produit ou service n’a pas, en soi, à être foncièrement 
écologique. l’important est que vos affirmations concernant 
l’atténuation des impacts environnementaux et la conserva-
tion des ressources soient sincères. »

« c’est simplement une bonne pratique d’affaires. vous 
n’avez pas besoin d’être un environnementaliste pour 
vouloir réduire vos coûts et bénéficier d’un meilleur accès 
au marché. »  

Huit 
conseils 

d’éco
marketing

1 la demande 
de produits 
écologiques 
augmente, mais 
n’offre pas de 
gage de succès.

2 l’efficacité, 
le prix et l’uti-
lité demeurent 
ce qu’il y a de 
plus important.

3 les produits 
verts doivent 
pouvoir  
rivaliser avec  
les produits  
conventionnels.

4 prenez garde 
de ne pas être 
taxé d’éco-
blanchiment.

5 obtenez une 
certification 
indépendante 
pour appuyer vos 
allégations envi-
ronnementales.

6 les produits 
ne se prêtent 
pas tous à 
l’écomarketing — 
choisissez  
soigneusement.

7 pas besoin 
d’être 100 % 
écologique, aussi 
longtemps que 
vous démontrez 
votre engagement.

8  Des pratiques 
vertes sont  
bonnes pour 
les affaires et 
rehaussent l’image 
d’une entreprise.
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le concombre de mer est peu connu des nord-
américains, qui sont très rares à y avoir goûté. mais 
pour roger foulem, président de pêcheries G.e.m. 
ltée, cette créature marine méconnue est une 
occasion d’affaires lucrative en même temps qu’un 
symbole d’innovation dans un secteur traditionnel.

voulant stimuler la croissance de son usine de transformation 
du homard située à saint-simon, au nouveau-Brunswick, 
m. foulem s’est tourné il y a quelques années vers le concombre 
de mer, un mets délicat, riche en acides gras essentiels oméga 
3 et 6, très prisé dans certaines parties du monde.

« nous avons réalisé que les chinois raffolent de ce produit, 
qui pullule dans les eaux de l’atlantique », dit-il.

ce n’est là qu’un des moyens novateurs employés par l’en-
treprise pour diversifier ses produits. « nous avons toujours 
été créatifs et non-conformistes, tant dans le développement 
de nouveaux marchés que dans la r.-D. », dit m. foulem, qui 
a démarré son usine de traitement en 1983. « non contents 
d’avoir survécu à des périodes difficiles, nous avons aussi 
enregistré une croissance marquée. »

pêcheries G.e.m. a porté ses revenus annuels de un million 
de dollars la première année à 25 millions de dollars. 
en 26 ans, elle a toutefois connu des hauts et des bas à 
cause de l’instabilité du secteur des pêches de l’atlantique. 
au début, elle transformait des poissons de fond comme 

la morue et l’aiglefin. après les moratoires sur la pêche 
à la morue imposés par le gouvernement fédéral en 1992, 
l’entreprise a fait face à d’énormes difficultés.

Changer pour survivre
Déterminé à la maintenir à flot, m. foulem a opté pour la 
transformation du homard, investissant 8 millions de dollars 
pour réaménager sa chaîne de production. « nous avons dû 
puiser dans nos profits pour cela. mais je n’ai jamais eu peur 
d’investir de l’argent pour en gagner. »

Dernièrement, pêcheries G.e.m. s’est employée à développer 
ses affaires sur la scène internationale pour devenir moins 
dépendante du marché des é.-u., qui représente 95 % de 
ses exportations.

en 2000, m. foulem a eu la prévoyance de commencer à 
ouvrir de nouveaux marchés en chine qui, espère-t-il, géné-
reront 25 % de ses revenus. « les chinois sont très intéressés 
par nos produits de homard congelés, qui sont utilisés par les 
grandes chaînes de restaurants », dit-il.

l’entreprise a attiré une clientèle chinoise en participant à des 
missions commerciales et à des salons professionnels. « il est 
vraiment important d’apprendre à connaître la clientèle, sur-
tout à l’étranger », dit m. foulem, qui se rend régulièrement 
à hong Kong, shanghai et Beijing et dont le dernier voyage 
remonte à l’automne 2009. « les chinois voulaient voir 
comment nous apprêtons le homard et ont apprécié notre 
enthousiasme à l’égard de nos produits. »

PêchERiEs G.E.M.

un océan 
de possibilités
par ross roGers

l’ENtREPRENEuR
d’aboRd
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c’est aussi en 2000 que G.e.m. a décidé d’exploiter le 
concombre de mer, ce qui lui a permis de maintenir son 
usine en activité 10 mois par année. « la transformation du 
homard nous occupe de mai à décembre, et les mois d’hiver 
sont maintenant consacrés au traitement des concombres 
de mer, explique m. foulem. nous avons pu créer des 
emplois à l’année et diminuer le chômage dans la région. »

de l’aide de chercheurs
l’entreprise a également investi dans la r.-D., avec le 
fisheries and marine institute de l’université memorial de 
terre-neuve et le centre canadien d’innovations des pêches 
de st. John’s, afin de développer une nouvelle technologie 
qui automatisera le processus de découpage de la peau et 
de la chair des concombres de mer. « pour l’instant, pêcheries 
G.e.m. accomplit ce processus manuellement. le nouvel 
équipement promet d’améliorer la productivité », dit Joe 
Dunford, ingénieur en procédés alimentaires au centre for 
aquaculture and seafood Development de l’institut. « ils sont 
incontestablement à la fine pointe de cette industrie. »

pêcheries G.e.m. a le vent en poupe mais, comme la 
majorité des entreprises exportatrices, elle n’a pas été 
épargnée par la fluctuation du dollar canadien. ses ventes 
ont aussi été affectées par la récession mondiale l’an dernier, 
les prix du homard ayant chuté à cause des restrictions 
budgétaires au sud de la frontière.

pour surmonter cette période difficile, l’entreprise s’est 
tournée vers BDc pour refinancer sa dette. « en tant que 
client de longue date, nous avions déjà gagné la confiance de 
BDc en montrant que nous ne nous reposons pas sur nos 
lauriers », dit m. foulem.

l’entreprise a embauché récemment un contrôleur pour 
gérer de près ses finances. « c’est très important aujourd’hui 
de surveiller la trésorerie et les dépenses. nous avons appris 
qu’il est crucial d’être vigilants pour assurer la croissance et la 
vigueur de notre entreprise. »

la prochaine grande étape pour m. foulem, qui a 65 ans, 
consiste à planifier sa relève. il compte transmettre son 
entreprise à ses fils steve, qui s’occupe des achats, et eric, 
qui dirige la production d’usine. « Je ne suis pas tout à fait 
prêt à passer le flambeau », déclare m. foulem, qui dit être 
un bourreau de travail. « ma famille et moi avons travaillé 
dur pour bâtir notre entreprise, et je veux être là lorsque 
la transition se fera. Quand je céderai ma place, je sais que 
mon entreprise sera entre bonnes mains. » 

RoGER fouLEM 
présiDent De 
pêcheries  
G.e.m. ltée avec 
ses Deux fils, 
éric et steve

Enseignements à tirer
> soyez créatif  et diversifiez vos activités 

pour favoriser la croissance.

> investissez dans de nouvelles technologies 
pour élargir vos produits et services.

> explorez les marchés internationaux pour 
être moins tributaire des états-unis.

> nouez des relations solides avec vos clients 
étrangers en vous rendant sur place.

> en matière de r.-D., travaillez de près avec 
les universités pour gagner un avantage 
concurrentiel dans votre secteur.

> contrôlez rigoureusement vos finances, 
en particulier la trésorerie et les dépenses.

> planifiez la relève de votre entreprise 
pour garantir son avenir.

« Je n’ai 
jamais 
eu peur 
d’investir 
de l’argent  
pour en 
gagner. »

les holothuries sont des animaux marins invertébrés 
(embranchement des échinodermes) au corps allongé 
et à la peau rugueuse qu’on retrouve sur les fonds 
marins partout dans le monde. De nombreuses espèces, 
communément appelées concombres de mer, sont 
propres à la consommation humaine. les holothuries 
sont également désignées sous les noms suivants : 
trépang, bêche-de-mer, biche-de-mer et ver marin. 

source : wikipedia — traduction libre

le concomBre De mer
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bRENda PaLMER
présiDente De  
mrs. palmer’s pantrY

des collations 
santé alimentent 
la croissance de 
Mrs. Palmer’s
une entrepreneure 
surmonte l’aDversité 
et triomphe en affaires
avec quatre jeunes enfants, peu d’argent et un mariage à 
la dérive, Brenda palmer a décidé un jour de prendre en main 
sa destinée. elle a commencé par confectionner des petits 
pots d’antipasto qu’elle vendait dans des centres commerciaux 
et des foires. Quinze ans plus tard, elle est à la tête de 
mrs. palmer’s pantry, une entreprise florissante de cranbrook, 
en c.-B., qui fabrique des croustilles de pita. mme palmer 
emploie 17 personnes et ses croustilles aux saveurs uniques —  
telles que parmesan et ail — ont la cote, notamment auprès 
de Barack obama. stimulées par la demande croissante 
pour des collations santé, les ventes ont grimpé de 65 % 
cette année. mme palmer, qui a 49 ans, s’applique maintenant 
à ouvrir de nouveaux marchés aux é.-u. et en asie.

LE PEtIt dERNIER N’avaIt Qu’uN MoIS, Et La SItuatIoN étaIt tRèS, tRèS dIffICILE. J’en étais littéralement réduite 

à retourner les coussins du sofa pour trouver un peu d’argent. un jour, je me suis laissée tomber sur le sol et j’ai pensé : 

« Je ne peux pas vivre comme ça. Je dois faire quelque chose pour changer ma vie et celle de mes enfants. »

JE SuIS PaRtIE avEC MES ENfaNtS, J’aI tRouvé uN ENdRoIt où LoGER, Et J’aI CoNNu dES hautS Et dES baS. 

Je savais cependant que je devais garder le cap et faire le nécessaire. Je refusais de dépendre des autres ou d’être à leur merci.

J’aI Lu uN LIvRE daNS LEQuEL oN dISaIt : « tRouvEz QuELQuE ChoSE QuE vouS adoREz faIRE, Et MEttEz-Y 

tout votRE CœuR. » J’adorais cuisiner et recevoir. l’antipasto est une sorte d’« aliment partage ». or, une de mes recettes 

suscitait invariablement le même commentaire : « c’est tellement bon ! peux-tu m’en préparer un peu ? » tout est parti de là.

aPRèS avoIR MIS LES ENfaNtS au LIt, JE PRéPaRaIS L’aNtIPaSto. le week-end, je le vendais dans les marchés de 

producteurs, les centres commerciaux, les foires d’artisanat — partout où je le pouvais.

J’aI faIt MES débutS daNS uN PEtIt CENtRE CoMMERCIaL dE CRoWSNESt PaSS, EN aLbERta. J’ai installé mes petits 

pots d’antipasto sur une table et des clients ont commencé à en acheter. 

dANs
SES MotS



GARANTIE MARGE DE CRÉDIT D’EXPLOITATIONMC

Un soutien accru aux entrepreneurs

Pour plus de renseignements, 
communiquez avec votre 
institution fi nancière.
Consultez la liste des institutions 
fi nancières participantes 
à www.bdc.ca/gmce

1 888 INFO BDC

La Garantie marge de crédit d’exploitationMC (GMCE) vise à aider les institutions fi nancières 
à accorder à leurs clients le fi nancement dont ils ont besoin pour demeurer concurrentiels 
et poursuivre leur croissance en cette période économique diffi cile.

Visant les marges de crédit d’exploitation entre 400 000 $ et 40 000 000 $, la GMCE de BDC 
permet aux institutions fi nancières d’accroître ou, dans certains cas, de maintenir à son niveau actuel 
la marge de crédit d’exploitation d’un client en garantissant 100 % du montant supplémentaire.
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JE NE vouLaIS PaS IMItER CE QuI SE faISaIt aILLEuRS. Je voulais sortir des sentiers battus. il faut avoir un rêve et une 

vision bien à soi. c’est pourquoi j’ai créé des choses différentes. nous avons une gelée de pêches et de piment fort et une 

compote aux bleuets sauvages du canada et au brandy — toutes nos recettes sont différentes et originales.

J’aI uNE fILLE Et tRoIS GaRçoNS. Je voulais leur montrer que l’ardeur à la tâche et la fierté du travail bien fait peuvent 

mener loin et c’est, en partie, ce qui m’a aidée à ne pas dévier de mon objectif.

J’aI CoGNé À La PoRtE d’uN IMPoRtaNt tRaNSPoRtEuR aéRIEN Et J’aI dIt : « J’aI La CoLLatIoN PaRfaItE PouR 

vouS. » il s’agissait d’une portion individuelle d’antipasto et de craquelins accompagnée d’une petite cuillère et d’une serviette 

humide. ils ont dit : « nous adorons cela ; il nous en faudra un million d’unités par année. » J’ai pensé : « oh ! mon Dieu ! »

J’aI RéaLISé QuE JE CoNSaCRaIS tRoP d’aRGENt À L’aChat dES CRaQuELINS, Et J’aI SIMPLEMENt déCIdé d’INvEN-

tER uN SubStItut. c’est ainsi que j’ai commencé à fabriquer des croustilles de pita. puis, il y a eu un remaniement chez mon 

client et un nouvel acheteur a décidé de ne plus offrir notre produit. nous nous sommes alors rabattus sur les croustilles qui, 

dans le temps de le dire, ont éclipsé tous nos autres produits.

NouS avoNS été INvItéS, PaR L’ENtREMISE d’aGRICuLtuRE Et aGRoaLIMENtaIRE CaNada, À NouS RENdRE 

à Washington D.c. en compagnie de 34 manufacturiers canadiens. un chef qui travaille à la maison-Blanche a goûté à nos crous-

tilles de pita et n’arrêtait pas de s’extasier. il a dit : « faites-m’en parvenir une boîte à la maison. Je les remettrai à Barack obama. »

NoS CRouStILLES SoNt MaINtENaNt SERvIES À boRd d’aIR foRCE oNE, et on nous en a commandé pour camp David.

IL faut dIRE QuE NouS toMboNS À PIC. NouS avoNS bEauCouP dE ChaNCE QuE LES CoLLatIoNS SaNté soient si 

populaires à l’heure actuelle et qu’on souhaite offrir aux enfants des collations plus saines dans les écoles. notre produit a été 

approuvé pour les établissements scolaires et arrive à point nommé.

uNE aSSoCIatIoN aGRICoLE dES PREMIèRES NatIoNS, À kaMLooPS a acheté ma gamme de petits pots [de sauce et de 

confitures] et tout mon équipement. elle utilisera notre entreprise comme modèle pour enseigner aux jeunes comment diriger 

une entreprise. Je trouve ça vraiment merveilleux.

« Je refusais 
de dépendre 
des autres 
ou d’être à 
leur merci. »

> 
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h.J. hEINz avaIt uNE théoRIE QuE J’ESSaIE tRèS foRt d’aPPLIQuER ICI. il disait : « l’énergie 

du cœur est plus puissante que l’énergie mécanique. » si vous les traitez avec gentillesse et respect, 

vos employés seront entièrement dévoués à votre entreprise — leur effort viendra du cœur. J’ai une 

équipe vraiment, vraiment formidable. J’ai aussi un merveilleux conjoint, qui m’aide avec l’entreprise 

même s’il a déjà un emploi.

MoN but ESt dE PRéSENtER dES CoNféRENCES PouR MotIvER LES fEMMES qui vivent des 
situations difficiles. elles peuvent, en cherchant au fond d’elles-mêmes, trouver une issue.

bdC vEut vRaIMENt tRavaILLER avEC LES ENtREPRENEuRS. J’ai sollicité et obtenu un petit 
prêt, et j’ai foncé. Quand est venu le moment de lancer nos croustilles de pita, BDc nous a beau-
coup, beaucoup soutenus. elle a des consultants qui sont capables de m’aider, peu importe le défi 
auquel je fais face.

NouS dévELoPPoNS NotRE MaRChé aux é.-u. Je crois qu’il représentera vite la plus grande 
part de nos affaires, vu qu’il est beaucoup plus vaste qu’ici. par ailleurs, nos contacts en asie don-
nent de bons résultats. nous avons déjà expédié six chargements à hong Kong. nous étudions par 
ailleurs d’autres marchés potentiels.

EN affaIRES, IL ESt IMPoRtaNt dE faIRE PREuvE dE boN SENS Et dE NE PaS SE CaNtoN-

NER dans ses habitudes au point de refuser de s’améliorer. parfois, les plus infimes améliorations 
peuvent avoir un grand impact.

J’aI uNE dEvISE : IL faut JouER LE tout PouR LE tout. c’est comme cela que je fais les 
choses. Je n’avais aucune formation, mais je savais que je pouvais préparer un antipasto dont les 
gens raffoleraient. Je n’en doutais pas le moins du monde. ça a fait boule de neige ! 

tel Que raconté À Don macDonalD
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