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EN COUVERTURE

RENAITRE DE SES CENDRES

Le GROUPE ANDERSON se remet
d'un incendie dévastateur. L'épreuve que
I'entreprise a traversée recele des lecons
pour les entrepreneurs.

|2

REPORTAGE

VOTRE PRIORITE N° |

BRIAN KLAPONSKI, un entrepreneur de
Winnipeg, sait comment trouver et garder
les meilleurs employés. Cette habileté
deviendra de plus en plus importante a
mesure que les baby-boomers quittent le

marché de I'emploi.

16

LENTREPRENEUR
D’ABORD

LE SUCCES DANS LA PEAU

MARION WITZ, présidente d’Elizabeth
Grant International, nourrit de grands
projets pour ses prestigieux produits de
soins de la peau. Misant sur le succes qu'ils
connaissent sur les réseaux de téléachat,
elle vise maintenant les magasins de détail
et les marchés émergents.
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TOUR D'HORIZON

MISER SUR LES ENTREPRENEURS

EVOLUTION DES ECHANGES
COMMERCIAUX

9 CHOSES A FAIRE ET A NE PAS
FAIRE AVEC LES MEDIAS SOCIAUX

A VENDRE

DANS SES MOTS

ASPENWARE : SUR LA VAGUE DU SUCCES

TERENCE BIGSBY a démarré Aspenware
— qui fabrique des ustensiles en bois jetables —
sur sa table de cuisine. Apres d'innombrables
détours, I'entreprise a remporté un important
prix d'innovation pour ses produits écologiques
et attire une clientele croissante.

MESSAGE DU
PRESIDENT

PRESIDENT ET CHEF DE LA DIRECTION

DES CONSEILS
JUDICIEUX

DURANT LA SEMAINE DE LA PME BDCY
LAUTOMNE DERNIER, JAI EU LOCCASION
DE RENCONTRER BEAUCOUP D'ENTRE-

PRENEURS TALENTUEUX. JE N'Al PAS
MANQUE DE LEUR DEMANDER S'ILS
ONT UN CONSEIL CONSULTATIF.

P RO F | T$: est publié par BDC pour

informer les entrepreneurs sur des sujets d'intérét courant
et sur les produits et services de BDC.

Il est possible de reproduire les articles publiés dans
Profit$"® aprés en avoir obtenu la permission de I'éditeur,
et a condition d’en indiquer la source.

ISSN-0711-0316

MP Une marque déposée de BDC.

Pour recevoir un avis électronique vous invitant
a consulter la derniére version du magazine en
ligne ou pour annuler votre abonnement, allez

a www.bdc.ca/desabonnementprofits ou
appelez-nous au | 888 INFO-BDC (463-6232).

z BDC" Canadi

Lentrepreneur d'abord

Editeur
BDC

Rédacteur en chef
Don Macdonald / don.macdonald@bdc.ca

Coordonnatrice, Publications
Louise Forest

Direction artistique

Pierre Ménard et Marc-Francois St-Pierre
(Affaires publiques BDC)

Agence Code

Adresse

Banque de développement du Canada
Service des Affaires publiques

5, Place Ville Marie, bureau 400
Montréal (Québec) Canada

H3B 5E7

| 888 INFO-BDC (463-6232)
www.bdc.ca

Imprimé sur du papier 100 % recyclé.

y ai appris sans étonnement que ceux qui en
ont un en retirent des avantages tangibles
et durables pour leur entreprise. Mais ils

forment une minorité et il est clair que beaucoup
de propriétaires d'entreprise ne voient pas la
nécessité de se doter d'un tel conseil. Or, en'y
regardant de pres, ils verront qu'il peut étre une
source de conseils inestimable et abordable.

Plus encore, un conseil consultatif aide
I'entrepreneur a prendre du recul par rapport
au quotidien de I'entreprise pour examiner la
situation globale avec un cercle de conseillers de
confiance. Il peut étre particulierement utile pour
élaborer des stratégies, prendre des décisions
difficiles, discuter des possibilités d'innovation
et pour amener en douceur un entrepreneur a
donner suite a ses engagements et a appliquer
des pratiques de gestion exemplaires.

Le simple fait de s'astreindre a préparer
l'ordre du jour et la documentation en prévision
des réunions du conseil éloigne un entrepreneur
des préoccupations quotidiennes et l'aide a voir
son entreprise sous un éclairage stratégique.

Beaucoup d'entrepreneurs préferent un
conseil consultatif a un conseil d'administration
formel a cause de I'absence normalement
d'implications juridiques et du fait qu'il peut
étre géré de maniére informelle, une formule
qui convient davantage a leur tempérament.

Les entrepreneurs doivent rechercher des
membres dont I'éventail d’expertise compléte
leurs propres habiletés, des gens expérimentés,
reconnus pour leur sagesse, qui ont vraiment a
coeur de voir I'entreprise réussir.

Les dirigeants qui possedent de I'expérience
dans les secteurs pertinents font d'excellents
candidats. Les gens d'affaires a la retraite
constituent une autre bonne source. lls continuent
souvent de s'intéresser tres activement au monde
des affaires et ont soif de partager leur savoir.

Une fois sélectionnés, vous voulez avoir
I'assurance que les membres de votre conselil
consultatif "’hésiteront pas a « bousculer » la
direction. Apres tout, leur role est de poser des
questions pertinentes, d'apporter une perspective
différente et de donner des conseils — en évitant
Iaffrontement. Vous devez donc étre aussi ouvert
que possible a propos de votre entreprise pour
leur fournir un tableau complet.

Exploiter une entreprise est un travail exigeant
et souvent solitaire. Un conseil consultatif peut
alléger votre fardeau et vous aider a prendre plus
rapidement des décisions plus judicieuses pour votre
entreprise. Je vous encourage a vous renseigner et
a envisager la possibilité d'en créer un.

HIVER 2013

03



04

MISER SUR LES ENTREPRENEURS

OCT. 2010

JUIL. 2009 OCT. 2009 AVRIL 2010 OCT. 2011

@ DEMANDE APPROUVEE @ DEMANDE REJETEE

Selon un sondage réalisé par BDC, les taux d'approbation
des demandes de financement soumises par les entrepre-
neurs ont augmenté l'an dernier, poursuivant la tendance a
la hausse amorcée au plus fort de la crise financiere et de

la récession. Le sondage, réalisé au début de l'automne, a
révélé que les deux tiers des entreprises ayant demandé du
financement ont recu la totalité (39 %) ou une partie (28 %)
des fonds dont elles avaient besoin, tandis que celles a qui
on a accordé un financement partiel ont recu en moyenne
65 % du montant demandé. Le sondage a aussi démontré
qu'une plus faible proportion d'entreprises a cherché a
obtenir du financement depuis les six derniers mois, soit
32 % en octobre 2012 comparativement a 37 % il y a un an.

OCT. 2012

DEMANDE EN SUSPENS/PREFERE NE PAS REPONDRE

Source : « Bilan de santé » Prise VI, une étude fondée sur un sondage mené auprés de 568 entrepreneurs membres du panel Points de vue de BDC. Vous pouvez consulter I'étude compléete a I'adresse suivante :
www.bdc.ca/FR/Documents/marketing/points%20de%20vue/Report_Bill_of Health VI_Oct_2012_FR.pdf. BDC recrute actuellement des professionnels et entrepreneurs canadiens pour se joindre au panel.

Soumettez votre candidature a I'adresse www.bdcviewpoints.com.

EVOLUTION DES
ECHANGES COMMERCIAUX

Selon 'opinion courante, le Canada ne peut réduire sa
dépendance envers le marché des E.-U. et ses échanges avec
les marchés en plein essor d’autres pays seront restreints.
Mais des changements se dessinent. Les exportations canadiennes aux
E.-U. ont stagné dans la derniére décennie tandis que le commerce
avec les marchés a croissance rapide a décollé (bien qu'il parte de loin).
Et ce n'est qu'un avant-go(it, selon un rapport du Centre du commerce
et des investissements internationaux du Conference Board du Canada
qui examine ce a quoi les échanges canadiens pourraient ressembler
d'ici 2025. Les E.-U. demeureront le principal marché d'exportation
du Canada, mais notre part des exportations de biens vers ce pays ne

ECHANGES
CANADIENS 200
IMPORTATIONS ET 180
EXPORTATIONS,
INDEXEES 2001=100
160
140
120
100
Sources : Industrie Canada;
Statistique Canada;
Le Conference Board du Canada. 80

2001 2002 2003 2004
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représentera qu'un peu plus de deux tiers en 2025, en baisse par rapport
atrois quarts en 2010. En revanche, la part canadienne du commerce de
marchandises avec la Chine pourrait augmenter de 3 % a presque 7 % et
celle des exportations de biens vers I'lnde pourrait plus que doubler et
égaler approximativement la part des exportations au Mexique. Les échanges
de biens avec le Brésil sont par ailleurs susceptibles de doubler d'ici 2025.
Par Danielle Goldfarb, directrice associée du Centre du

commerce et des investissements internationaux. Le rapport

What Might Canada’s Future Exports Look Like? est accessible a
www.conferenceboard.ca/e-library/abstract.aspx?did=5151.

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

NEUF
CHOSES

A FAIRE ET A NE
PAS FAIRE AVEC LES
MEDIAS SOCIAUX

Facebook. Twitter. LinkedIn. Google Plus.
Quoi faire? Les médias sociaux sont
devenus un outil d’affaires vital que les
entrepreneurs ne peuvent plus ignorer.
Néanmoins, bien des entrepreneurs sont
réticents a vouloir s’y mettre. lls ne sont
pas certains de savoir par ou commencer,
s’inquiétent a propos du contenu a
afficher et doutent de la rentabilité d’un
tel investissement.

Pourtant, lorsqu’on s’en sert adéquate-
ment, les médias sociaux peuvent aider a
propulser une entreprise vers de nouveaux
sommets. lIs peuvent aider a accroitre les
ventes et attirer de nouveaux clients.

Voici neuf meilleures pratiques pour
s’assurer que votre entreprise tire le
meilleur parti des médias sociaux.
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@ SACH EZ quels sont vos objectifs

et votre public cible. Centrez sur eux

vos activités dans les médias sociaux.

@ E LARGISS EZ votre public

en offrant des informations utiles et

a valeur ajoutée.

® RAPPELEZ-VOUS que

les médias sociaux visent a établir des
relations. Vous ne pouvez pas acheter
des fans loyaux dans les médias
sociaux, pas plus que des amis dans

la vraie vie. Soyez aimable et ne vous
prenez pas trop au sérieux.

@ AFFICH EZ du contenu

créatif, authentique et véridique.
Faites quelque chose de différent
pour vous démarquer.

@ SOYEZ PO LI, respectueux

et généreux. Utilisez le méme ton
que lorsque vous parlez au client
en personne.

AL LR
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@ NE FAITES PAS devente

agressive. Evitez de mettre de la
pression. Laissez plutot les gens venir
a vous. Lidée est qu’un abonné actif a
plus de chances de devenir un client.

@ N'AFFICHEZ PAS .

contenu inapproprié ou qui dépasse
votre domaine d’expertise.

@ NE CESSEZ PAS

d’apprendre et d’écouter ce qu’on

dit de vous, de votre entreprise et
de votre secteur d’activité. Les
médias sociaux évoluent rapidement;
il est donc important de se tenir au

courant des changements.

@ SOYEZ PATIENT

Comme pour toute relation, il faut
du temps pour affirmer sa présence
dans les médias sociaux. Soyez
discipliné et investissez-vous.

Afin d’aider les entrepreneurs a tirer
parti des médias sociaux, BDC a lancé
un guide virtuel qui présente des outils,
des meilleures pratiques et des histoires
d’entrepreneurs qui ont tiré profit des
médias sociaux. Pour télécharger votre
copie gratuite du guide virtuel, visitez
www.bdc.ca/guidemediassociaux.
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- COMMENT AUGMENTER
LA VALEUR DE VENTE
DE VOTRE ENTREPRISE

La vente d’'une entreprise représente
un défi pour les entrepreneurs. En plus
d’avoir a composer avec la complexité du
processus et les émotions qu’engendre
le fait de passer le flambeau a quelqu’un
d’autre, les entrepreneurs doivent s’assurer
de maximiser la valeur de I'entreprise.
Difficile de lacher prise. Il peut falloir
des années pour prévoir et préparer une
transition. Les entrepreneurs doivent
prendre le temps de bien faire les choses.

PROFIT$

VENDRE

@ CONSEILS Un conseiller

externe expérimenté pourra vous
aider a faire les préparatifs nécessaires,
notamment I'évaluation par un expert.
La vente de votre entreprise est

un tournant majeur dans votre vie
d’entrepreneur. Vous avez besoin de
conseils de professionnels.

® IMPORTANCE DES
PROF ITS C’est habituellement

une évidence, mais encore plus vrai
lorsqu'on s’appréte a vendre. Analysez
vos processus et cherchez des moyens
d’accroitre I'efficacité, de réduire

les colits et de contrdler les stocks.
Révisez votre plan de marketing

et constituez-vous une clientele
diversifiée qui, idéalement, vous
procurera des revenus récurrents.
De plus, ne retirez pas trop de
fonds. Des bénéfices non répartis
élevés indiquent aux acheteurs que
I'entreprise a été rentable a long terme
et est en bonne santé.

® INVESTISSEMENTS
ET AMELIORATIONS

Lune des pires erreurs que font les
propriétaires d’entreprise apres avoir
décidé de vendre, c’est de ralentir.
Lorsque vous commencez a négliger
les installations ou les améliorations
de processus, ou que vous cessez
d’investir dans du nouveau matériel,
vous mettez en péril la valeur future
de votre entreprise.

@ PLAN STRATEGIQUE

Un plan bien congu présentant des
objectifs et des jalons mesurables
pour les prochaines années conférera
de la crédibilité a votre entreprise en
matiere de croissance a long terme.

® PROCESSUS
REPRODUCTIBLES

Selon ce qu’affirme John Warrilow
dans son livre Built to Sell: Creating a
Business That Can Thrive Without You,
il faut pouvoir répéter et enseigner
les processus. « Si votre entreprise
ne peut fonctionner sans vous,
précise-t-il, vous aurez du mal a
trouver preneur. » De plus, formez et
motivez vos employés et donnez-leur
des pouvoirs. Des effectifs forts et
professionnels ajoutent de la valeur a
I’'entreprise — surtout si elle détient
peu d’actifs corporels.

@ DIFFERENCIATION

La vente d’'une entreprise représente
aussi un défi de marketing. Vous devez
montrer aux acheteurs potentiels ce
qui distingue vos produits et services
de la concurrence. Demandez a des
clients de longue date d’expliquer ce
qui les incite a faire affaire avec vous
et a revenir.

Que vous prépariez ou non une vente,
ces conseils vous aideront a maximiser
la force, ’efficacité et la valeur de
votre entreprise.

Y138 NIIHLYW : NOLLYHLSNTI

FACILE D'’ACCES ET ABORDABLE

FINANCEMENT DES TECHNOLOGIES

MATERIEL | LOGICIELS | CONSULTATION | INTERNET

Vous devez acheter de nouveaux ordinateurs ou logiciels ou faire
appel a des consultants spécialisés ?

Les entreprises de toute taille peuvent bénéficier d’'un prét pour
les technologies de la Banque de développement du Canada.

Demandez-le dés aujourd’hui !*

z BDC canadi

Lentrepreneur d'abord

Visitez bdc.ca/financementtechno

* Sous réserve d’approbation. Certaines conditions s’appliquent.
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: EN COUVERTURE

E DE
SES CENDRES

COMMENT SORTIR GAGNANT D’UNE CATASTROPHE
> PAR ALINA PAHONCIA

LUC D’AMOURS ET FREDERIC LAVOIE
DIRECTEUR DES OPERATIONS / DIRECTEUR DES SERVICES
TECHNIQUES ET R.-D. / GROUPE ANDERSON

PATRICE DESROCHERS
PRESIDENT-DIRECTEUR GENERAL /
GROUPE ANDERSON

PROFIT$

LE GROUPE ANDERSON, FABRICANT D'EQUIPEMENTS
AGRICOLES, AVAIT LE VENT DANS LES VOILES QUAND
UN INCENDIE A DETRUIT 75 % DE SON USINE
LAUTOMNE DERNIER. LA REACTION TRES HABILE
DES TROIS JEUNES ASSOCIES DE LENTREPRISE A
MONTRE QU’ILS N'ETAIENT PAS PRETS A LAISSER

CE DESASTRE BRISER LEUR ELAN.
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atrice Desrochers était dans sa

chambre d’hétel en République

tcheque l'automne dernier lorsqu'il
recut un message téléphonique alarmant :
« Ton usine passe au feu. »

De son salon, la mere de M. Desrochers
pouvait voir le violent incendie qui ravageait
I'usine de Chesterville, au Québec. Le réveil
fut brutal pour M. Desrochers qui, avec ses
deux associés, venait de finaliser I'acquisition
de I'entreprise quelques mois auparavant.

« Je dormais. Ma mere voyait l'usine briler
et elle n'arrivait pas a me joindre. Lorsque
je l'ai rappelée, elle était toujours sous le
choc », dit M. Desrochers, président-directeur
général du Groupe Anderson, une entreprise
spécialisée dans la fabrication d'équipements
agricoles innovateurs. « J'étais tres loin. Cela
m'a aidé a garder mon calme. Heureusement,
il n'y a pas eu de victime et mes deux associés
étaient sur place. Cela me rassurait. »

Lincendie est survenu alors que
I'entreprise était en expansion rapide. Ses
[15 employés fabriquaient des équipements
vendus dans 30 pays et le chiffre daffaires
était passé de |5 a 24 millions de dollars
en trois ans seulement grace aux efforts
de M. Desrochers et de ses associés,

Luc D’Amours et Frédéric Lavoie.

Ayant détruit 75 % de l'usine et occasionné
des pertes de || millions de dollars, I'incendie
menacait lourdement cette croissance.

MM. Desrochers, D’Amours et Lavoie
avaient longtemps travaillé pour I'entreprise
avant de prendre la reléve des fondateurs. lls
n'‘étaient pas préts a laisser cette catastrophe
freiner leurs projets d'expansion.

De lautre c6té de l'océan, le soir méme

de lincendie, M. Desrochers retrouve
rapidement son sang-froid. Il appelle
I'assureur du Groupe Anderson et son
spécialiste en informatique et commence
a mettre en branle un plan d'action.

Des événements imprévus tels qu'un
incendie, une panne de systeme informatique
ou une catastrophe naturelle peuvent avoir
de graves conséquences sur une entreprise,
voire la mener a la faillite.

Les entrepreneurs ont du mal a penser a
I'éventualité d'un désastre lorsque tout va bien.
Toutefois, ils devraient avoir un plan d’action
pour gérer les situations de crise et assurer
la continuité des affaires, dit Martin Allard,
vice-président, Financement et Consultation
— Centre du Québec, a BDC. « Un plan vous
aidera a ne pas sauter des étapes essentielles
dans la confusion du moment. »

EN MODE ACTION

De retour a Chesterville, village a mi-chemin
entre Montréal et Québec, M. Desrochers
constate I'ampleur du sinistre : pertes de

3 millions de dollars en stocks, 5 millions

de dollars en équipements et 3 millions de
dollars en locaux.

« Lincendie s'est déclenché un
mercredi soir. Le jeudi, nous avons appelé
nos partenaires financiers et rassuré nos
employés. Le lundi, nous avons commencé a
mettre en ceuvre notre plan d'action. »

M. Allard pense que la rapidité et la
détermination avec lesquelles les trois
associés ont réagi ont sauvé le Groupe
Anderson, un client de BDC Financement et
de BDC Financement subordonné. « lIs ont
pris les bonnes décisions sans hésiter. »
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Les jeunes entrepreneurs ont considéré
une relocalisation a Victoriaville, une ville
plus importante située a |0 minutes de
I'emplacement de l'usine, ol habitent la
moitié de leurs employés. Ce scénario a
toutefois été vite écarté — cela coltait
moins cher de reconstruire a Chesterville
étant donné que l'atelier de soudure,
qui représente 25 % de l'usine, avait été
épargné. M. Desrochers, qui est né et
a grandi a Chesterville, parle aussi de la
responsabilité de son entreprise envers la
communauté de 800 habitants ou elle est
le plus gros employeur.

Les trois associés, dont la moyenne
d'age est de 31 ans, convoquent une séance
extraordinaire du conseil d'administration
pour discuter de leur décision de reconstruire
l'usine dans le village. « On a beau étre jeunes
et brillants, nous navons pas I'expérience des
vétérans de 50 ou 60 ans », dit M. Desrochers.

La mise en place d'un conseil dadministration
a été l'une des premieres décisions prises
par les entrepreneurs lorsqu'ils ont entrepris
de racheter progressivement les actions des
fondateurs il y a trois ans.

« Toutes les entreprises, quelle que soit
leur taille, devraient envisager la formation
d'un conseil consultatif ou d'un conseil
d'administration formel, dit M. Allard. C'est une
deuxieme cellule de réflexion qui peut savérer
indispensable dans des situations de crise. »

Le conseil d'administration du Groupe
Anderson confirme la décision de reconstruire
une usine plus grande (6 000 m?), un projet
de 9 millions de dollars a réaliser dans un délai
tres ambitieux de six mois. La nouvelle usine

devrait étre opérationnelle en mars 2013.

RECOMMENCER A ZERO

Une course contre la montre s'engage.

La reconstruction doit avancer parallélement
a la reprise de la production dans les locaux
temporaires afin d'assurer la continuité

des opérations.

Le réle de M. Desrochers est de
remettre en service le bureau administratif,
la comptabilité et le réseau informatique.

M. D’Amours, responsable de la production,
se charge de trouver des locaux temporaires
jusqu'a la reconstruction de la nouvelle usine.
Dix jours apres l'incendie, il déniche a
Victoriaville un entrepot pouvant étre adapté

PROFIT$

JE DORMAIS.
MA MERE VOYAIT
'USINE BRULER ET
ELLE N'ARRIVAIT
PAS A ME JOINDRE.

pour y installer 'équipement de production.

M. Lavoie, directeur des services
techniques et R.-D., doit s'assurer que les
activités de R.-D. ne sont pas compromises.

Au lieu d'embaucher des sous-traitants,
les associés décident de demander l'aide
de leurs employés pour installer les chalnes
de production dans les locaux temporaires.
« Une semaine apres l'incendie, une
quarantaine d’employés travaillaient a
remettre en marche la grosse machine
quest le Groupe Anderson. »

T 1TL]
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UNE COURSE CONTRE LA MONTRE

W lie

o

DANS LES LOCAUX
TEMPORAIRES.

S'ENGAGE. LA RECONSTRUCTION
DOIT AVANCER PARALLELEMENT A
LA REPRISE DE LA PRODUCTION

B
~

Tous ces efforts ont porté des fruits.
Cing semaines apres le sinistre, tous les
employés avaient repris le travail et la
production était a 95 % du niveau précédant
la catastrophe.

TOURNER LA PAGE

L'entreprise fondée en 1988 a enregistré une
croissance annuelle de 30 % pendant les
trois dernieres années. Des produits et des
technologies innovateurs et une expansion
énergique en Europe ont alimenté cette
forte croissance.

Le Groupe Anderson a gagné plusieurs
prix d'innovation pour ses produits innovateurs,
notamment les presses a balles commerciali-
sées sous les marques BioBaler et Xtractor.

«Nous ne nous sommes jamais sentis
démolis par l'idée qu'il fallait tout recommencer,
dit M. Desrochers. Nous sommes tres positifs
en ce qui concerne l'avenir. »

La cause exacte de l'incendie demeure
indéterminée — on soupgonne des
travaux de soudure ou une défaillance
du systeme électrique.

« Nous reprendrons bientot nos
projets d'acquisition et d’expansion et nous
ciblons des ventes de 40 millions de dollars
dans trois ans, dit M. Desrochers. Nous
travaillerons fort et nous réussirons. »




ATTIRER ET CONSERVER
D’EXCELLENSFSSEMPECOYES

> PAR DON MACDONALD

PROFIT$
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BRIAN KLAPONSKI
PRESIDENT / CARTE INTERNATIONAL

LE PRESIDENT DE CARTE INTERNATIONAL,
BRIAN KLAPONSKI, SE DEMENE
POUR QUE SON ENTREPRISE SE
DEMARQUE COMME EMPLOYEUR

DE CHOIX. LES STRATEGIES POUR
RECRUTER ET GARDER LES MEILLEURS
EMPLOYES DEVIENDRONT PLUS

IMPORTANTES QUE
JAMAIS AU FUR ET
A MESURE QUE LES
MARCHES DE LA
MAIN-D'CEUVRE

SE RESSERRENT.

uste avant Noél, Brian Klaponski se

tenait a la sortie de la cantine de

Carte International, a c6té de palettes
chargées de dindes surgelées. M. Klaponski
et son équipe de direction attendaient les
300 employés pour leur souhaiter de joyeuses
Fétes et faire cadeau d'une dinde a chacun.

Quelques semaines auparavant,

M. Klaponski avait organisé pour eux et
leurs conjoints une réception des Fétes
digne de ce nom.

Ce ne sont la que deux exemples de
ce que Brian Klaponski appelle « de petites
attentions » pour témoigner sa reconnais-
sance aux employés de Carte International,
un fabricant de transformateurs électriques
de Winnipeg qui sert des sociétés de service
public et des distributeurs partout en
Amérique du Nord.

Président et actionnaire majoritaire de
Carte, M. Klaponski indique que des gestes

il
comme la traditionnelle remise des dindes

et l'organisation de rencontres sociales régu-
lieres motivent énormément les employés.
Mais il ne s'en tient pas aux petits gestes.

|l fait aussi de grandes choses.

M. Klaponski verse notamment 10 % des
bénéfices avant impot aux non-gestionnaires,
qui voient leur part augmenter proportionnel-
lement a leur salaire. Il donne également des
actions de 'entreprise aux gestionnaires clés
car « pour gérer 'entreprise comme si elle leur
appartenait, ils doivent avoir une participation
dans celle-ci ». Le dernier programme
sapplique actuellement a une quarantaine

d'employés, et M. Klaponski explique fierement
que l'entreprise a créé jusqu'ici sept ou huit
millionnaires de cette facon.

En plus de ces initiatives, Carte mise sur
des communications ouvertes avec les
employés. Par exemple, ceux-ci se réunissent
tous les trimestres pour une séance
de discussion ouverte durant laquelle
M. Klaponski annonce le montant de la prime
d'intéressement trimestrielle, discute de
I'économie et des progres de Carte et répond
aux questions. Il visite aussi fréquemment
l'usine et connait la plupart des travailleurs,
qu'il appelle par leur nom.

Le but, dit-il, est de créer un environne-
ment de travail ou régnent l'ouverture, la
confiance et I'équité et qui distingue Carte
International comme un employeur de
choix au Manitoba.

« Ce qui fait que certaines entreprises
ont plus de succes que d'autres, ce sont
les gens, déclare
M. Klaponski. Il est facile
de dire qu'ils sont notre
principal atout, mais
I'appliquer dans la réalité
est une autre paire de
manches. »

La fidélité des
travailleurs de Carte
International — qui sont
pour la plupart syndi-
qués — en dit long.

M. Klaponski, qui y
travaille depuis 1978 et
a accédé a la présidence
en 1993, indique que
I'ancienneté moyenne
des travailleurs est
d’environ 17 ans et qu'il ne compte plus

le nombre de fois ou il a célébré le

25¢ anniversaire de service d'un employé.

La capacité de trouver et de garder des
travailleurs qualifiés deviendra un enjeu de
plus en plus critique pour les entrepreneurs
canadiens a mesure que la génération du
baby-boom quitte la population active. Selon
Statistique Canada, la croissance annuelle de
la main-d'ceuvre devrait étre inférieure a | %
entre 2012 et 2026.

Résultat? Les entreprises devront
travailler plus fort pour attirer des travailleurs
qualifiés et encourager leurs employés
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actuels, notamment ceux qui approchent
de la retraite, a rester plus longtemps. Elles
devront pour cela adopter des pratiques
de RH plus souples et étre ouvertes aux
différences ethniques, culturelles et linguis-
tiques, car les néo-Canadiens constituent
une part croissante de la main-d'ceuvre.
Selon Bettie Johnston, associée principale,
BDC Consultation, beaucoup d'entreprises
du Manitoba et d'autres provinces sont déja
engagées dans une « course aux talents »
en raison du rétrécissement des marchés
de travailleurs qualifiés. En fait, la Chambre
de commerce du Canada a identifié la

«
CE QUI FAIT
QUE CERTAINES

ENTREPRISES ONT

PLUS DE SUCCES

QUE D'AUTRES, CE

SONT LES GENS.
»

qu'ils pourront apprendre et se tenir a
jour au travail. lls ne veulent pas d’'une
organisation dépassée. »

M™e Johnston constate que des employés
heureux restent plus longtemps et qu'ils
recommandent de surcroit 'entreprise a
d'autres candidats. Méme s'il est important
déveiller davantage l'intérét des candidats, |l
faut aussi, prévient-elle, prendre le temps de se
renseigner soigneusement sur les postulants et
éviter de combler un poste précipitamment.

Chez Carte International, les candidats
aux emplois en usine sont interviewés par
un comité de trois gestionnaires — dont
deux doivent étre d'accord pour embaucher
la personne. On demande aux membres
du comité de regarder au-dela des habiletés
et du niveau d'instruction pour déceler les
qualités personnelles comme une attitude
positive et la compatibilité avec la culture de
I'entreprise. Les consignes sont les mémes
pour le cabinet externe auquel M. Klaponski
confie le recrutement des cadres supérieurs.

« Nous ne voulons pas engager le premier
venu, juste pour combler le poste, dit-il.
Nous mettons plus de temps et d’efforts
pour choisir la bonne personne. »

L'entreprise, qui est un client de BDC
Financement, a trouvé avec succes des
travailleurs engagés au sein des collectivités
ethniques de Winnipeg — environ le tiers de

POUR GERER

VOTRE

PERSONNEL

@ COMMUNIQUEZ rariez

a vos employés de la performance, des
défis et des projets d’avenir de votre
entreprise. Vous pouvez utiliser a cette
fin le courriel, I'intranet de I'entreprise
et des séances de discussion ouverte,
mais sachez que vous devriez aussi
prendre le temps de parler a vos
employés individuellement. N'oubliez
pas non plus de solliciter et d’écouter
leurs commentaires. lls ont des idées
pour améliorer vos affaires; n’hésitez

donc pas a les consulter.

PATIEMMENT

Choisir le mauvais candidat a un
poste peut éventuellement colter
cher a votre entreprise. Prenez le
temps qu’il faut pour trouver la bonne
personne au moyen de techniques
telles que des entrevues multiples,

un test d’aptitude et une vérification

minutieuse des références.

O SOYEZ CREATIF

Examinez les facons d’accroitre la
mobilisation des employés a l'aide
d’intéressements, de primes et
de modalités de travail souples,
en veillant toutefois a ce que vos
programmes soient bien congus
et équitables pour tous.

@ INVESTISSEZ Les

employés veulent travailler pour
une entreprise qui va de l'avant.
C’est I'une des nombreuses raisons
qui font qu'’il est important d’investir
dans le matériel et la technologie et
d’offrir la formation nécessaire pour

« pénurie de compétences du Canada » Mme Johnston ajoute que les travailleurs son effectif est composé de néo-Canadiens g ]
comme un obstacle majeur a la compétitivité plus jeunes recherchent une entreprise qui ou de Canadiens de premiere génération SRR ximum.
de I'¢conomie. investit dans I'équipement et la nouvelle tech-  appartenant principalement aux commu-

Pour gagner la course, croit M™ Johnston, nologie et offre la formation s’y rapportant. nautés philippine et vietnamienne locales.

® OPTEZ POUR LA
GESTION A VALEUR

les entreprises doivent sarmer d'une «L'un des principaux défis que présentent « Ce ne sont pas la couleur de la peau

stratégie pour renforcer la mobilisation des l'attraction et la fidélisation des talents découle  ou le niveau de maitrise de I'anglais d'une

employés. Un bon point de départ, dit-elle,
consiste a communiquer le rendement et les
projets futurs de I'entreprise aux employés
de maniére cohérente.

« Trop souvent, la communication
sarréte au sommet », dit M™ Johnston, qui
conseille les PME a Winnipeg. « Les meilleures
entreprises ont des communications solides
et efficaces, et la stabilité de leur effectif
en atteste. »

Beaucoup d'entreprises optent pour
des modalités de travail souples — congés
personnels, heures flexibles ou télétravail
selon le cas — qui permettent notamment
aux jeunes parents d'équilibrer leurs respon-
sabilités au travail et a la maison.

PROFIT$

du fait que les gens veulent avoir la certitude

personne qui nous intéressent, explique
M. Klaponski, mais ses habiletés. »

Les entrepreneurs, dit-il, doivent voir
la qualité et la mobilisation de leur main-
d'ceuvre comme une source d'avantage
concurrentiel tout aussi importante que
leurs produits ou services.

« Nous cherchons constamment a nous
différencier sur le marché pour attirer des
ventes, dit M. Klaponski. Il faut faire de méme
avec les politiques de ressources humaines.
Vous devez vous demander : “Comment
attirerons-nous les bons employés? Que
pouvons-nous faire différemment?” » §

CINQ CONSEILS POUR GERER VOTRE PERSONNEL »»

AJ O UTE E Ces techniques

reposent sur la participation des

employés pour éliminer le gaspillage

et trouver des moyens d’améliorer
continuellement les activités. Vous en
retirez des économies de colt et une
mobilisation accrue des employés.
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MARION WITZ
PRESIDENTE / ELIZABETH GRANT INTERNATIONAL

LENTREPRENEUR
DABORD

LA ROUTE A ETE LONGUE POUR

ELIZABETH GRANT INTERNATIONAL,
UN FABRICANT DE PRODUITS DE SOINS

POUR LA PEAU QUI A CONNU DE

MODESTES DEBUTS DANS LANGLETERRE
DE APRES-GUERRE AVANT DE DEVENIR

UN SUCCES MONDIAL. UACTUELLE
PRESIDENTE, MARION WITZ, A

DAMBITIEUX PROJETS POUR LAVENIR.

PROFIT$

ELIZABETH GRANT INTERNATIONAL :
UNE HISTOIRE DE RENOUVEAU ET DE
CROISSANCE > PAR MEGAN MARTIN

lizabeth Grant International est une
E entreprise née des efforts d'une jeune

femme pour guérir les blessures qu'elle
avait subies aux jours les plus sombres de la
Deuxieme Guerre mondiale. Sa prestigieuse
gamme de produits de soins de la peau est
aujourd’hui accessible partout dans le monde.

Elizabeth Grant, qui habitait Londres &

I'époque, avait été blessée au visage lors d'un
raid de bombardement allemand. Pour soigner
sa peau, elle a créé aprés la guerre une creme
aux résultats si remarquables quelle a décidé
d'en faire profiter d’autres femmes. C'est de
ce produit tres populaire qu'est partie son
entreprise de cosmétiques florissante.
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Apres le déces de son mari, M™ Grant
a cessé la production, pris sa retraite et
déménagé au Canada pour étre avec ses
deux fils et leurs familles. Elle s'est toutefois
vite lassée de la retraite.

En 1998, elle a décidé, avec sa belle-fille
Marion Witz, de relancer Elizabeth Grant
International (EGI) en 'exploitant a partir de
la maison de M™ Witz, a Toronto. Délaissant
les magasins de détalil, elles ont choisi de
vendre leur ligne de produits pour la peau
sur The Shopping Channel.

« Nous avons écoulé nos stocks apres
notre premier passage a I'antenne, raconte
Mme Witz, présidente de I'entreprise. Nous
étions emballées. La réaction tres positive
a nos produits nous a vraiment donné
confiance en notre projet. »

Abandonnant la sous-traitance au bout
d’environ quatre ans, EGl a commencé a
fabriquer ses produits. « Nous voulions tout
prendre en charge, de la production a la
distribution. Ce fut 'une de nos meilleures
décisions », dit M™ Witz, dont la fille,
Margot, travaille aussi pour I'entreprise
comme responsable du marketing.

CONTROLE ABSOLU

« Nous avons pu étendre nos activités
comme nous l'entendions parce que nous
contrdlions tout. Nous avons fait nos
propres recherches et construit nos propres
laboratoires et avons pu ainsi développer des
produits et des formules plus perfectionnés. »

Au début, les produits EGI étaient vendus
uniquement sur The Shopping Channel au
Canada mais, en 2006, I'entreprise s'est
tournée vers des réseaux semblables aux
Etats-Unis et en Grande-Bretagne. Peu
apres, ses produits ont été distribués ailleurs
en Europe et en Australie. A presque 90 ans,
Elizabeth Grant, chef de la direction d’EGI,
participe encore avec enthousiasme a de
nombreux segments promotionnels sur les
réseaux de téléachat!

A mesure qu'elle prenait de I'expansion,
EGIl a eu besoin de plus d'espace. Apres
avoir déménagé plusieurs fois, I'entreprise qui
avait démarré dans le sous-sol de M™ Witz,
emménagera bientdt dans des locaux de
18 500 m? abritant de plus vastes installations
de R.-D., de production et de distribution.
['achat de I'immeuble a été financé par BDC.

« A chaque nouveau déménagement,
je croyais que l'espace serait suffisant
pour quelques années, mais nos besoins
grandissaient mois aprés mois », indique
Mme Witz,

EGI a vu ses revenus grimper de 100 %
au cours des quatre derniéres années et
compte maintenant 150 employés.

« Lentreprise se développe, prend
de I'expansion, traverse des difficultés de
croissance, se renforce, et le cycle se répete,
explique M™ Witz. Les difficultés viennent
parfois de processus mal adaptés a la
croissance, d'un manque de personnel ou du
fait que la rentabilité n'est pas encore tout a fait
suffisante. C'est le cété difficile de la croissance
jusqu'a ce que 'entreprise se renforce. »

«
'ENTREPRISE SE
DEVELOPPE, PREND
DE 'EXPANSION,
TRAVERSE DES
DIFFICULTES DE
CROISSANCE, SE
RENFORCE, ET LE
CYCLE SE REPETE.

»

EGl vise plusieurs objectifs pour les

prochaines années. Elle prévoit vendre pour
la premiere fois certaines de ses gammes de
produits dans des magasins de détail. En plus
des réseaux de téléachat, les produits EGI
peuvent actuellement étre achetés sur le site
de I'entreprise.

« Nous avons eu énormément de succes
avec le télémagasinage et notre boutique en
ligne, mais je crois qu'il est temps de vendre
en magasins également, déclare M™ Witz,
Nous commencerons au Canada, aprés quoi
nous étudierons les débouchés ailleurs. »

Parallélement a son incursion dans
le secteur du détail, EGI poursuivra son
expansion internationale. Elle prévoit lancer
ses produits en Chine au dernier trimestre
de 2013.

EXPLOITER LES
MARCHES EMERGENTS

« Nous regardons également du coté des
marchés émergents comme le Vietnam,
I'Afrique de I'Est et le Moyen-Orient. Toutes
les femmes veulent étre belles et avoir une
peau saine et d'apparence jeune. Ce ne sont
donc pas les occasions de croissance qui
manquent pour EGI a I'échelle mondiale. »

La fille de M™ Witz a en outre lancé une
ligne de produits appelée The Socializer, qui
cible une clientele plus jeune.

EGl travaille par ailleurs a agrandir la filiale
Swisspharme, qui fabrique des produits de
soin pour la peau et le corps sous différentes
marques pour le compte d'autres entreprises.

« Cela nous permettra de créer
des gammes pour d'autres entreprises,
notamment des grands magasins, dit
M™ Witz. La production de notre gamme
Elizabeth Grant restera inchangée, mais
nous serons désormais capables de
fabriquer des produits pour d'autres
entreprises qui souhaitent avoir leurs
propres produits de marque. »

Les talents d’entrepreneure de
Marion Witz ont été abondamment reconnus
au fil des ans. En 2006, elle a été invitée
a participer a une campagne d'affichage
rendant hommage aux chefs d’entreprise
les plus renommeés de Toronto.

Ces sept derniéres années, elle a figuré
sur la liste des 100 meilleures entrepreneures
du Canada du magazine PROFIT et parmi
les 10 premieres en 2010 et 2011. En 2010,
le Réseau des femmes exécutives a reconnu
M Witz comme I'une des 100 femmes
les plus influentes au Canada.

En plus de tout cela, Marion Witz est
auteure de deux livres inspirants : Elizabeth
Grant: My Life — My Story et Stand Up and
Talk to 1,000 People (And Enjoy It!). &

ENSEIGNEMENTS A TIRER SELON MARION WITZ »>
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DANS SES MOTS
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ENSEIGNEMENTS
A TIRER

@ INVESTISSEZ DANS UN CHEF DE LA DIRECTION FINANCIERE —
AUTREMENT, VOTRE ENTREPRISE RISQUE DE SE RETROUVER RAPIDEMENT EN
CRISE. @ COMPRENEZ VOS MARCHES — « NOUS AVONS FAILLI ECHOUER
EN ALLEMAGNE PARCE QUE NOUS N’AVIONS PAS ADAPTE NOTRE STRATEGIE

MARKETING A CE MARCHE, INDIQUE M™E WITZ. IL A FALLU PRENDRE DU RECUL

ET REEVALUER NOTRE APPROCHE EN ESSAYANT DE COMPRENDRE EN QUOI U N §UCCES |NSTANTANE aC
LE MARCHE ALLEMAND SE DISTINGUAIT DES AUTRES. » @ GEREZ VOTRE APRES | 5 ANS DE GESTAT'ON

CROISSANCE — QUAND ON DEMARRE UNE ENTREPRISE, IL EST FACILE D’AVOIR
DES IDEES DE GRANDEUR. MAIS SI LE RYTHME DE CROISSANCE DE VOTRE
ENTREPRISE EST IRREALISTE OU INTENABLE, GARE A LECHEC! @ INVESTISSEZ
DANS LES BONNES PERSONNES — SOYEZ CONSCIENT QUE VOUS NE POUVEZ
PAS TOUT FAIRE VOUS-MEME. EMBAUCHEZ LES BONNES PERSONNES POUR FAIRE
CE QU’ELLES FONT LE MIEUX. @ CULTIVEZ DES LIENS AVEC VOS EMPLOYES

— CEUX-CI DEVRAIENT SE SENTIR VALORISES ET RESPECTES A TOUS LES EGARDS.

PRIX |EUNE
ENTREPRENEUR

BDC 2013

METTEZ-VOUS
AU DEFIL.

Participez

VOTRE ENTREPRISE EST A LA CROISEE DES CHEMINS? aujourd’hui au

www.bdc.ca/pje
rourrarvaior 100 000 $

2° PRIX | 25 000 $ EN SERVICES DE CONSULTATION

Suivez-nous:
BE0N
3 #bdcpje2013

Vous étes un entrepreneur et avez entre |8 et 35 ans? Parlez-nous
d’'un moment déterminant que vit votre entreprise, proposez une g — e . FERENCE BlecRY
solution et courez la chance de gagner le Grand prix de 100 000 $ z E— = - — — PRESIDENT ET COFONDATEUR / ASPENWARE

I
pour mettre en ceuvre votre projet.

e

Lentrepreneur d'abord
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y année 2012 a été marquante pour Terence Bigsby, un entrepreneur de
Vernon, en C.-B. Il a remporté un prestigieux Prix d’innovation Manning
de 10 000 $ et ouvert et agrandi des installations de production grace

auxquelles son entreprise pourra répondre a la demande croissante pour ses
ustensiles en bois jetables. mm Président et cofondateur d’Aspenware, M. Bigsby
surfe sur la vague de la conscience environnementale avec ses populaires
ustensiles compostables faits de tremble et de bouleau offrant une solution de
rechange aux quelque 100 milliards de couteaux, fourchettes et cuilleres en
plastique qui aboutissent chaque année dans les sites d’enfouissement nord-
américains. mm L’entreprise a démarré il y a 15 ans, dans la cuisine des Bigsby
ou Terence, son péere Bob et deux anciens associés passaient leurs soirées et
leurs week-ends a laminer des morceaux de bouleau. = Encouragé par des
amis et des investisseurs, M. Bigsby, ancien professeur d’arts industriels au
secondaire, a déménagé le projet dans une minuscule usine et commencé a
produire des couverts jetables pour les particuliers, les magasins, les foires

et les parcs thématiques. Constituée en société en 2003, Aspenware emploie
maintenant 25 personnes. Elle vend des millions d’ustensiles partout en
Amérique du Nord et du Sud et s’attaquera I’an prochain au marché de I’Union
européenne. mm La nouvelle usine permettra d’accélérer la production et de
rapprocher M. Bigsby de son réve, qui est d’offrir une solution de remplacement
aux ustensiles en plastique dans tous les établissements de restauration-minute
d’Amérique du Nord et d’ailleurs.

R —— -
I: :: La plupart des gens n'imaginent pas le stress,

la tension et les efforts qui sont associés

au métier d'entrepreneur. Partant de zéro

— produit, processus et équipement —
J'ignorais l'ampleur de la tache qui m'attendait.
J'avais déja tout perdu dans un commerce de
restauration d'automobiles et je pensais savoir
a quoi mattendre. Si quelqu'un m'avait dit
qu'il faudrait 10 millions de dollars et de

10 a 15 ans pour arriver a nos fins, je laurais

envoyé promener.

J'ai persévéré par go(t du défi. J'ai tenu bon.
A certains moments, Nous aurions pu nous
dire « ¢a ressemble beaucoup trop a un
emploi ordinaire ». Mais I'esprit d'entreprise
vous pousse a garder le cap, parce que vous
pouvez voir le résultat final. Autrement dit,

il ne suffit pas d'avoir la bonne vision, il faut
s'y cramponner.

Mon pere m'épaule depuis le début

et me communique sa force et ses
encouragements. Titulaire d'un doctorat
en enseignement professionnel et
technologique, il voyait que notre projet était
viable. Nous sommes tous deux curieux et
aimons aller au bout des choses. Jai enseigné

les arts industriels au secondaire pendant
dix ans, et un programme sur la production
de masse et I'ajout de valeur aux produits
du bois a touché une corde sensible.

J’ai voulu mettre la théorie en pratique.

Papa passe maintenant six mois loin de
I'entreprise chaque année. Il aime prendre
une pause et profiter de la chaleur du Sud.
J'estime qu'il I'a bien mérité.

La chance et le choix du bon moment

sont toujours des facteurs importants pour

un entrepreneur. Le phénomene vert
[conscience environnementale] n'entrait pas
en jeu lorsque nous avons démarré. Personne
n'en parlait encore. Nous voyions simplement
nos ustensiles comme un produit du bois a
forte valeur ajoutée permettant de donner
une vocation aux résidus de bois de 'industrie
forestiere de la C.-B. Toutefois, 'émergence
d'une conscience environnementale et
I'opposition aux déchets générés par la
restauration-minute sont devenus pour nous
des occasions en or. Quand nous disons que
notre produit est compostable, il ne sagit pas
d'écoblanchiment [exagération des bénéfices
pour 'environnement a des fins marketing] —
il est bel et bien écologique.

Méme si le marché vert ne représente que
10 ou 12 %, cela représente tout de méme
12 milliards d'ustensiles a un colt unitaire
denviron 0,08 $. C'est un montant appréciable.

Vendus a un prix concurrentiel, nos
ustensiles en bois sont aussi plus pratiques
que ceux en plastique. Les dents des
fourchettes en plastique ploient et les
couteaux sont émoussés. Nos fourchettes
en bois peuvent percer une carotte crue,
les cuilleres résistent aux liquides chauds
et les couteaux peuvent trancher un steak.
Tous sont revétus d'un enduit lisse pour
éviter la sensation désagréable que laissait
dans la bouche la cuillére plate en bois
fournie avec les portions de créeme glacée
Dixie Cup dans mon enfance.

Jattribue le développement et le succes du
produit a ma fantastique équipe d’employés,
d'investisseurs, d'ingénieurs et de spécialistes
du marketing. Initialement, nous sommes allés
rencontrer en Allemagne l'inventeur d’une
usine de coutellerie en bois que nous avions

SI QUELQU'UN MAVAIT DIT
QU’IL FAUDRAIT 10 MILLIONS
DE DOLLARS ET DE 10 A 15 ANS
POUR ARRIVER A NOS FINS, JE
LAURAIS ENVOYE PROMENER.

vue a la télé. Or, sa machinerie, lente et
dispendieuse, ne nous a guére impressionnés.
De retour au pays, nous avons réussi a faire
beaucoup mieux avec une équipe locale de
concepteurs et d'ingénieurs canadiens.

Les moments difficiles qui se dressent

sur le parcours d’'un entrepreneur sont
généralement associés a I'argent. Vous devez
décider si vous étes prét a aller jusqu'a « miser
votre chemise ». Méme si nous avons d{
travailler fort pour surmonter deux récessions,
nous avions assez de volonté et d'acceptation
positive pour continuer d’avancer.

L'un des moments forts les plus mémorables?
Le jour ou notre avocat a dit que nous avions
un produit unique et brevetable. Nous avons
su alors que nous ne jetions pas I'argent par
les fenétres. Nous sommes aussi encouragés
par les commentaires de gens d'affaires

trés en vue qui qualifient ce que nous faisons
de fantastique.

g

Ce ne fut pas le cas a I'émission Dragons’
Den en 2008. Etre jeté dans I'aréne, face

a des gens qui jugent en trois minutes le
dur labeur que vous avez mis dans votre
entreprise est une expérience éprouvante.
Le fait que les dragons posent des questions
qui obligent les participants a révéler leurs
secrets industriels devant un auditoire
national me mettait aussi mal a l'aise.
J’anticipais le rejet de ma proposition, mais
J'y suis quand méme allé pour obtenir de la
visibilité. Ca a marché! Nous avons essuyé
un refus, mais les gens se souviennent du
segment et m'en parlent encore.

Les choses ont connu un heureux revirement
quand le dragon Kevin O’Leary m'a invité

a participer a I'émission Lang & O’Leary
Exchange diffusée par CBC apres qu'on

m’a remis le Prix Manning. C’est génial

de voir votre travail et vos innovations

ainsi reconnus apres des années d’effort.
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— «
JAI TENU BON. [...] LESPRIT
D'ENTREPRISE VOUS POUSSE

A A RDIER LR A jouer dans la cour des grands. Bien que nous

>> ayons mobilisé nos propres fonds au départ,
il aurait été impossible d'accélérer la

Je dis souvent a la blague qu’Aspenware

est un succes instantané que nous avons
mis 15 ans a construire.

Le partenariat avec BDC nous aidera a hisser la
production a un demi-million d'unités par jour.
Seul le volume empéchait Aspenware de

production sans le financement de BDC.
I nous a amené du stade du prototype a
celui de la rentabilite.

Présentement, toute notre production trouve
preneur et nous sommes préts a passer au
niveau suivant. Je veux pouvoir dire a des
restaurants comme McDonald’s, Starbucks,
Wendy’s ou Tim Hortons : « Vous utilisez

[,3 million d'ustensiles par jour ? Nous
sommes capables de les produire. »

Mefforcer de réaliser cet objectif compte

autant pour moi que d'atteindre ce chiffre.
Ce n'est pas une simple destination, mais
une aventure. Nous avons fait beaucoup de
chemin depuis nos débuts dans la cuisine, ou
il fallait de deux a trois heures pour fabriquer
un seul ustensile.

TEL QUE RACONTE A RICHARD ANDREWS

MARGE POUR EQUIPEMENT

Financement concu pour une flexibilité d’achat

z BDC

Lentrepreneur d'abord

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

Investir dans le bon équipement peut aider votre
entreprise a devenir plus compétitive, plus productive
et plus rentable.

Demandez une marge pour équipement de BDC
des aujourd’hui*

Visitez bdc.ca/equipement

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

FINANCEMENT | CAPITAL DERISQUE | CONSULTATION Canadi

Les investissements dans I'équipement, la

machinerie et la technologie représentent
non seulement un élément important de la
croissance économique, mais ils sont aussi
essentiels pour faire augmenter la produc-
tivité. La hausse de la productivité est en
effet un facteur déterminant de la création de
richesse et de 'amélioration du niveau de vie.

Clest pourquoi le niveau élevé des inves-
tissements commerciaux au Canada depuis
la récession est surprenant et fort bienvenu.
Apres avoir connu une forte baisse pendant la
récession, le rythme des investissements au
cours des deux dernieres années est revenu
aux niveaux d'avant la récession en 2012. Le
retour a d'ailleurs été plus rapide quapres les
récessions précédentes (voir le graphique).

Selon un sondage effectué récemment
par BDC aupres de plus de 500 propriétaires
de PME, cette tendance va se poursuivre.

Le sondage mené en octobre a révélé que
la majorité des entrepreneurs ont l'intention
d'investir dans leur entreprise au cours des
12 prochains mois.

Ces résultats sont encourageants, mais
les entreprises canadiennes doivent investir
encore plus. En effet, comme le rythme
des changements économiques saccélere,
les entrepreneurs devront, dans les années
a venir, évoluer dans un environnement
concurrentiel marqué par de nouveaux
défis et de nouvelles occasions.

Le premier de ces défis sera le vieillisse-
ment de la population canadienne. En raison
de cette évolution démographique, le
recrutement deviendra le principal enjeu
pour de nombreuses entreprises. Afin de
demeurer compétitifs, les entrepreneurs
devront offrir un milieu de travail plus souple
et diversifié et augmenter leurs investisse-
ments visant a accroitre la productivité.

. PERSPECTIVE -

LA CONFIANCE

D’INVESTIR

DEPUIS DES DIZAINES D'ANNEES,

LA FAIBLESSE DES INVESTISSEMENTS

DES ENTREPRISES AU CANADA PREOCCUPE,
A JUSTE TITRE, LES GOUVERNEMENTS.

PIERRE CLEROUX
ECONOMISTE EN CHEF DE BDC

Deuxiemement, la révolution numérique
entraine une croissance rapide du commerce
électronique. Plus de 80 % des Canadiens
effectuent déja des recherches sur le Web
et la moitié d’entre eux y font des achats.
Cette tendance s'accélérera a mesure que
les Canadiens deviendront plus a l'aise avec
le magasinage en ligne et utiliseront leur télé-
phone intelligent pour effectuer des achats
3 tout moment de la journée. A I'heure
actuelle pourtant, seulement 16 % des PME

du Canada vendent des produits sur Internet.

En fait, 30 % des PME ne posseédent méme
pas de site Web; c'est donc dire que des
milliers d’entreprises ne profitent pas de
cette occasion extraordinaire.

Enfin, la mondialisation accentue la con-
currence dans de nombreux secteurs, mais
elle crée également de nouvelles occasions
intéressantes. Selon 'OCDE, nous assiste-
rons au cours des dix prochaines années a
I'¢mergence d’'une nouvelle classe moyenne
composée d'un milliard de consommateurs
provenant des pays en développement.

RETOUR DE L'INVESTISSEMENT
NON RESIDENTIEL AU NIVEAU
PRE-RECESSION

INVESTISSEMENT : 100 AU PREMIER
TRIMESTRE DE LA RECESSION
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Pour tirer profit de ce nouveau marché,

les entreprises canadiennes doivent investir
davantage afin de développer leurs affaires
dans les marchés émergents.

Malgré la récession en Europe et la
reprise difficile aux Etats-Unis, I'économie
canadienne s'est bien comportée grace a
la récupération de tous les emplois perdus
au cours de la récession. En fait, le Canada
a connu I'une des meilleures reprises de
tous les pays développés. De plus, le niveau
d'endettement du gouvernement canadien
est nettement inférieur a celui des autres
pays industrialisés, et le Forum économique
mondial considere que le systéme bancaire
du pays est le plus solide au monde.

Une économie en croissance, des finances
publiques stables et un systeme financier
solide devraient donner aux entrepreneurs
canadiens la confiance nécessaire pour
investir davantage. Leur capacité a demeurer
concurrentiels et a assurer la croissance de
leurs entreprises en dépend. &

Source : Statistique Canada.

\ " W
16 20 24 28
HIVER 2013

23



CE N’EST PAS DANS CETTE PUBLICITE
QUE VOUS DECOUVRIREZ DE
NOUVELLES MANIERES

D’ACCROITRE VOS PROFITS.

Visitez bdc.ca/croiseedeschemins pour apprendre comment
des entrepreneurs ont vécu la croissance de leur entreprise,
ou communiquez avec hous pour découvrir des services de
financement et de consultation sur mesure qui répondent a
vos défis de croissance.

BDC est la seule banque qui s’investit z
uniquement aupreés des entrepreneurs. BDC

Lentrepreneur d'abord

FINANCEMENT | CONSULTATION bdc.ca Canadi



