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REPORTAGE
PASSER LE FLAMBEAU
—
Les propriétaires de LG2, une agence de 
publicité montréalaise, travaillent depuis des 
années à un plan de relève. De nombreux 
entrepreneurs canadiens sont dans une 
situation semblable à l’heure où la vague de 
transitions annoncée depuis longtemps prend 
de l’ampleur. Votre entreprise est-elle prête ?

 16
L’ENTREPRENEUR 
D’ABORD
MANUFACTURIERS : 
REMONTÉE EN VUE 
—
SUPERIOR CABINETS, un fabricant 
d’armoires de cuisine de Saskatoon, a fait 
un retour en force après avoir frôlé la faillite. 
Les entrepreneurs peuvent apprendre 
beaucoup de cette heureuse transformation.

04
TOUR D’HORIZON
—

POUR TROUVER DES RESSOURCES 
EN MATIÈRE D’INNOVATION 

CONSEIL EN MATIÈRE DE GESTION

4 RAISONS POUR VISER LES 
MARCHÉS INTERNATIONAUX

INVESTIR DANS LES TECHNOLOGIES : 
6 SOLUTIONS BON MARCHÉ

 

 19
DANS SES MOTS
À LA RESCOUSSE D’UN 
HÔTEL PHARE 
—
Lorsque White Point, une station balnéaire 
historique de la Nouvelle-Écosse, a été ravagée 
par un incendie en 2011, ROBERT RISLEY, 
son propriétaire, a promis de la reconstruire. 
Il a tenu promesse, et White Point est 
maintenant l’un des centres de villégiature 
les plus spectaculaires de l’Est du Canada.

08
EN COUVERTURE
DES CONSEILS PAYANTS 
—
RHONDA BARNET qui, avec son mari 
Donald, dirige Steelworks Design, affirme 
que le comité consultatif de l’entreprise a 
joué un rôle déterminant dans les moments 
les plus difficiles. Que perdez-vous en 
vous privant d’un comité consultatif ?



03

PRINTEMPS 2014

UN PUISSANT OUTIL
UNE NOUVELLE ÉTUDE DE BDC 
MONTRE QUE LES COMITÉS 
CONSULTATIFS PROCURENT DES 
AVANTAGES IMPRESSIONNANTS AUX PME. 
POURTANT, PEU D’ENTREPRENEURS 
EN ONT UN. POURQUOI ?

BDC, nous sommes convaincus 
que la prospérité continue du 
Canada dépend en grande partie 

de l’amélioration de la compétitivité de nos PME.
  Or, comme beaucoup d’entrepreneurs, 
vous manquez peut-être de temps et d’expertise 
pour définir les actions stratégiques nécessaires 
pour rendre votre entreprise plus concurrentielle. 
Un comité consultatif peut vous y aider.
  Mes conversations avec des entrepreneurs 
et mon expérience comme membre d’un 
comité consultatif m’ont depuis longtemps 
convaincu de la valeur de ces derniers comme 
source de conseils judicieux et abordables pour 
les entrepreneurs.
  J’ai été ravi de voir cette conviction 
confirmée avec force par une récente étude de 
BDC, selon laquelle les entreprises qui ont un 
comité consultatif en retirent d’importants gains, 
notamment au chapitre des ventes et de la 
productivité, par rapport aux entreprises 
comparables n’en ayant pas. (Je vous encourage 
à lire la version intégrale du rapport à 
bdc.ca/etudecomitesconsultatifs.)
  Le problème est que seulement 6 % des 
PME canadiennes ont un comité consultatif. 
Qu’est-ce qui retient les entrepreneurs ?
  C’est souvent l’impression que la création 
d’un comité consultatif est une tâche longue 
et difficile. Comme n’importe quelle initiative, 
cela demande un peu d’effort. Mais notre étude 
montre que l’investissement en vaut la peine. En 
effet, près de 86 % des entrepreneurs qui font 
appel à un comité consultatif disent qu’il a un 
impact important sur le succès de leur entreprise.
  Un comité consultatif vous encourage 
à avoir une vue d’ensemble et à prendre 
des mesures pour atteindre vos objectifs. 
Il vous permet de discuter des enjeux de votre 
entreprise, mettant à votre service une expertise 
variée et complémentaire. D’un autre côté, un 
comité consultatif n’a pas de pouvoir décisionnel 
officiel. Il n’est pas non plus assujetti aux 
responsabilités d’un conseil d’administration 
à l’égard d’une entreprise.
  Je crois qu’un comité consultatif peut 
donner à votre entreprise le coup de pouce 
dont elle a besoin pour rivaliser avec succès 
dans un marché de plus en plus féroce. N’est-il 
pas temps pour vous de regarder de plus près 
ce puissant outil ? 
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 CONSEIL EN MATIÈRE DE GESTION

PROTÉGER LES FLUX 
DE TRÉSORERIE
Yannick Achim surveille de près les flux de trésorerie de ses six établissements qui forment 
la chaîne Fromagerie Yannick, située au Québec.  Il a tiré des leçons de la dernière récession, 
notamment d’utiliser des prêts à terme plutôt que le fonds de roulement pour faire l’acquisition de 
systèmes informatiques, de caisses enregistreuses et d’autres équipements.  « Nous disposions
de beaucoup de liquidités, mais ce n’était pas une bonne stratégie de les utiliser pour acheter 
des actifs, affirme M. Achim. Lorsque les marchés ont ralenti en 2008, cet argent n’était plus 
disponible.  « Si vos liquidités sont immobilisées dans des actifs, vous pourriez avoir de la 
difficulté à payer vos fournisseurs en cas de ralentissement économique. Vous pourriez 
également rater des occasions d’affaires. »  L’utilisation de votre fonds de roulement est 
appropriée pour des dépenses à court terme récurrentes comme la paie, les fournitures 
et les stocks. Pour l’achat d’actifs à long terme, il est souvent plus avantageux de protéger 
vos flux de trésorerie en obtenant un prêt à terme dont le remboursement correspond 
à la durée de vie utile attendue de l’actif. Pour obtenir d’autres conseils en matière de 
gestion des flux de trésorerie, téléchargez gratuitement le livre numérique de BDC intitulé 
Maîtrisez votre trésorerie : Guide pour les entrepreneurs sur BDC.ca/tresorerie. YANNICK ACHIM 

PROPRIÉTAIRE / FROMAGERIE YANNICK

POUR TROUVER DES RESSOURCES EN 

 MATIÈRE D’INNOVATION
VOUS VOUS DEMANDEZ OÙ TROUVER DE L’AIDE POUR 
POURSUIVRE VOS EFFORTS EN MATIÈRE D’INNOVATION ? 
Le nouveau Service de guide-expert du gouvernement du Canada a les réponses dont vous 
avez besoin. Ce service offre aux PME de l’information et des conseils sur les programmes 
et les ressources axés sur l’innovation. Dans le cadre de ce service, des conseillers établis 
partout au pays mettent à profit leurs connaissances et leur expérience pratique afin 
de vous orienter vers les services qui conviennent le mieux à votre entreprise.
 Le Service de guide-expert est offert par le Programme d’aide à la recherche 
industrielle (PARI) du Conseil national de recherches du Canada (CNRC), 
en collaboration avec plus de 40 partenaires fédéraux et provinciaux. Il peut 
aider les entreprises canadiennes de tous les secteurs d’activité, dont celles qui :

 font de la recherche et développement;
 en sont à l’une ou l’autre des phases du développement d’un produit 
    ou service (prototype, fabrication, essai, etc.);
 veulent réaliser des gains de productivité par l’adoption ou l’adaptation de technologies;
 ont besoin de financement et de conseils pour soutenir leurs efforts d’innovation.

Visitez le site Web du Service de guide-expert (www.guideexpert.portail.gc.ca) 
pour trouver des programmes et des ressources et y accéder. Pour obtenir une 
aide plus personnalisée, communiquez avec le Centre de contact avec la clientèle 
du Service de guide-expert, au 1-855-53-GUIDE.
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www.BDC.ca/tresorerie
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AMBITION PLANIFICATION

PENSEZ « EXPANSION MONDIALE » 

ET METTEZ-VOUS À LA TÂCHE DÈS ET METTEZ-VOUS À LA TÂCHE DÈS 

AUJOURD’HUI.    N’ATTENDEZ PAS N’ATTENDEZ PAS 

QUE VOTRE PRODUIT SOIT PARFAIT POUR QUE VOTRE PRODUIT SOIT PARFAIT POUR 

LE MARCHÉ CANADIEN. LE MARCHÉ CANADIEN.   ASSUREZ-VOUS 

DE LA COLLABORATION DES EMPLOYÉS DE LA COLLABORATION DES EMPLOYÉS 

ET AUTRES PARTIES INTÉRESSÉES.ET AUTRES PARTIES INTÉRESSÉES.

INNOVATIONINNOVATION

DÉTERMINEZ LES MARCHÉS 

INTÉRESSANTS ET ANALYSEZ LES 

OCCASIONS D’AFFAIRES.   ADAPTEZ 

VOTRE PRODUIT OU SERVICE AUX 

MARCHÉS ÉTR ANGERS. 

  OBTENEZ DES CONSEILS ET LES 

COORDONNÉES DE PERSONNESCOORDONNÉES DE PERSONNES-

RESSOURCES PROVENANT RESSOURCES PROVENANT 

D’ORGANISMES D’ORGANISMES 

GOUVERNEMENTAUX GOUVERNEMENTAUX 

ET D’AGENCES ET D’AGENCES DE 

CONSULTATION.CONSULTATION.
PLACEZ L’INNOVATION AU 

CŒUR DE VOTRE STRATÉGIE 

D’AFFAIRES.    INVESTISSEZ DANS 

L’AMÉLIORATION CONTINUE.  

  CONCENTREZ-VOUS SUR UN CRÉNEAU 

DE MARCHÉ OÙ LES PRIX SONT ÉLEVÉS.  

  OFFREZ UN SERVICE ENTIÈREMENT INTÉGRÉ 

PLUTÔT QU’UN SIMPLE PRODUIT.

4 RAISONS POUR VISER LES 
MARCHÉS INTERNATIONAUX

Que vous soyez prêt ou non, 
la concurrence mondiale est 
à nos portes.

Le Canada est un marché 
relativement restreint.

La classe moyenne émergente 
des pays en voie de 
développement comptera 
un milliard de personnes.

La marque « Fabriqué 
au Canada » jouit d’une 
excellente réputation à 
l’échelle internationale.

CLÉS DU SUCCÈS 
SUR LES MARCHÉS 
ÉTRANGERS 

  

POUR VISER LES 
MARCHÉS INTERNATIONAUX
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Investir dans les technologies 
d’affaires d’aujourd’hui peut vous 
aider à surmonter les défis courants 
et à modifier votre façon de gérer 
votre entreprise. Voici six possibilités 
d’améliorer votre entreprise à l’aide 
de logiciels abordables.

INVESTIR DANS LES TECHNOLOGIES : 

6 SOLUTIONS BON MARCHÉ 
01  DÉVELOPPEZ ET ENTRETENEZ  

DES RELATIONS CLIENTS 
PROFITABLES. Avez-vous du mal à 
tenir à jour les informations telles que 
les coordonnées des clients, les suivis, la 
correspondance et les activités de vente 
et marketing ? Un logiciel de gestion des 
relations clients peut vous aider à saisir 
et à organiser les renseignements sur 
vos clients et à les rendre accessibles 
à l’échelle de l’organisation.

02  AUTOMATISEZ LA FACTURATION 
POUR AMÉLIORER VOTRE 
TRÉSORERIE. Un retard de facturation 
peut avoir un effet désastreux sur votre 
trésorerie. Automatiser cette fonction 
est donc l’une des plus sages décisions 
que vous puissiez prendre. Il existe une 
multitude de solutions de comptabilité 
et de facturation pour petites entreprises. 
Beaucoup d’entreprises peuvent accélérer 
encore davantage leur facturation en 
utilisant les appareils mobiles et les 
produits Point de vente pour émettre 
les factures et percevoir les paiements 
sur-le-champ.

03  RÉDUISEZ LES COÛTS DE 
DÉTENTION DES STOCKS. 
Un logiciel de gestion des stocks vous 
permet de suivre l’emplacement et le 
mouvement des stocks et de produire 
automatiquement des bons de 
commande au besoin. Il vous permet 
également de tenir des niveaux de stocks 
optimaux en achetant la quantité juste, 
quand vous en avez besoin.

PAS BESOIN DE DÉPENSER 
UNE FORTUNE POUR 
RÉGLER LES PROBLÈMES RÉGLER LES PROBLÈMES RÉGLER LES PROBLÈMES 
D’AFFAIRES COURANTS

04   AUGMENTEZ LES VENTES 
SANS ACCROÎTRE VOTRE 
EFFECTIF. Un logiciel d’automatisation 
des ventes est un moyen efficace de tirer 
le meilleur parti de votre équipe de 
vente. Il fournit à cette dernière des 
outils et des données pour trouver 
des clients potentiels, répondre aux 
demandes de renseignements des 
clients, surveiller l’évolution des ventes 
et collaborer facilement.

05   EXÉCUTEZ VOS PROJETS EN 
RESPECTANT L’ÉCHÉANCIER 
ET LE BUDGET. Si les heures 
supplémentaires et les coûts imprévus 
vous font douter de la rentabilité de vos 
projets, il est temps de songer à adopter 
un logiciel de gestion de projets. En 
l’utilisant pour suivre les échéanciers, 
les budgets, les dépenses et les rapports 
de temps de travail, il vous aidera 
à contrôler les projets en cours et à 
obtenir l’information nécessaire avant de 
soumissionner sur des projets d’envergure.

06   COMMENCEZ À VENDRE EN 
LIGNE SANS TRACAS. Un logiciel 
de commerce électronique – comprenant 
généralement des vitrines en ligne, des 
catalogues de produits, des paniers d’achat, 
des passerelles de paiement et un suivi 
en direct des stocks – peut vous fournir 
tout ce dont vous avez besoin pour 
créer et gérer un magasin en ligne sans 
qu’il vous en coûte les yeux de la tête.

FAIRE LE BON CHOIX  Avant 
d’investir dans les technologies, il est 
important de clarifier vos objectifs et 
de définir vos besoins technologiques 
pour obtenir un rendement optimal. 
Pour en savoir plus, visitez la section 
Carrefour techno (bdc.ca/
carrefourtechno) et téléchargez 
notre livre numérique gratuit 
intitulé Tirer profit de la technologie : 
Guide pour les entrepreneurs. 

IL
LU

ST
R

AT
IO

N
 :

 M
AT

H
IE

U
 B

ÉL
A

N
G

ER

www.bdc.ca/carrefourtechno


L’achat de technologies simplifié
 > Trouvez les solutions technologiques les mieux adaptées à vos besoins
 > Obtenez un plan d’investissement en technologies comprenant des recommandations 
et les secteurs auxquels accorder la priorité

 > Recevez une liste restreinte de fournisseurs de solutions technologiques,  
chacun assorti de deux références

 > Recevez des conseils impartiaux de spécialistes en technologies de BDC Consultation

Financez les frais de consultation à l’aide d’un prêt pour les technologies*.

Appelez-nous au 1 888 463-6232  
ou visitez bdc.ca/planinvestissement
* Certaines conditions s’appliquent.

PLAN D’INVESTISSEMENT 
EN TECHNOLOGIES
Pour les petites entreprises et les entreprises en croissance

www.bdc.ca/planinvestissement
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DES CONSEILS
PAYANTS
COMITÉ CONSULTATIF : UN SECRET BIEN GARDÉ 
POUR AMÉLIORER VOTRE ENTREPRISE  � PAR DON MACDONALD

RHONDA ET DONALD BARNET AFFIRMENT QU’UN 
COMITÉ CONSULTATIF A JOUÉ UN RÔLE CONSIDÉRABLE 
DANS LA RÉUSSITE DE STEELWORKS DESIGN. SELON 
UNE NOUVELLE ÉTUDE DE BDC, LEUR EXPÉRIENCE 
N’EST PAS UN CAS ISOLÉ. EST-CE À VOTRE TOUR 
D’EN TIRER PARTI ?

ON
EN COUVERTURE

DONALD BARNET 
PRÉSIDENT / STEELWORKS DESIGN

RHONDA BARNET 
VICE-PRÉSIDENTE DES FINANCES / STEELWORKS DESIGN
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ette réunion, Rhonda Barnet 
ne l’oubliera jamais.
  La crise financière menait 

l’industrie automobile nord-américaine 
au désastre, et les principaux clients 
de Steelworks Design, une entreprise 
d’équipement industriel gérée par 
Mme Barnet et son mari, Donald, 
étaient des constructeurs automobiles. 
  En octobre 2008, la crise avait coûté 
à Steelworks la moitié des ventes de 
ses équipements conçus et fabriqués à 
Peterborough, en Ontario. Avec l’énergie 
du désespoir, les Barnet tentaient de sauver 
l’entreprise… sans toutefois procéder 
à des licenciements, ce qui aurait été 
une première chez Steelworks.
  « Pour une petite entreprise familiale 
et tricotée serrée comme la nôtre, 
explique Mme Barnet, c’était trop difficile. » 

DÉCISION FORCÉE
Les choses se sont précipitées ce même 
mois lorsque les Barnet ont rencontré 
leur comité consultatif pour faire le point. 
Les trois membres du comité avaient tous 
occupé des postes de dirigeants dans 
d’autres entreprises de Peterborough. 
Deux étaient retraités et un, toujours actif.
  Ils ont encouragé les Barnet à agir.
Vice-présidente des finances, Rhonda est 
aussi responsable des ventes, des ressources 
humaines et de la planification stratégique. 
Donald est président et responsable 
de l’exploitation.
  « J’étais très émotive, raconte Mme Barnet. 
Mais si nous ne prenions pas ces décisions, 
c’est toute l’entreprise qui courait à sa perte. 
Le comité consultatif nous a donné le courage 
et la force de les prendre. »
  Les Barnet ont finalement licencié la 
moitié de leurs 18 employés à l’époque. 
Steelworks a survécu et sa croissance est 
aujourd’hui impressionnante : les ventes 
ont presque doublé au cours des deux 
dernières années et atteignent 2,2 millions 
de dollars, et l’entreprise compte aujourd’hui 
22 employés, dont 10 ingénieurs.

UNE RESSOURCE 
PRÉCIEUSE
Le comité consultatif a été une 
source très précieuse de conseils 
pour les Barnet, au-delà de la 
récession. Il les a conseillés, par 
exemple, dans leurs efforts de 
diversification hors de l’industrie 
automobile, l’optimisation de leur 
gestion financière et même le 
choix d’une nouvelle banque.
  « Je pense que c’est l’un des outils les plus 
utiles à une entreprise », affirme Mme Barnet. 
  Une nouvelle étude de BDC le confirme. 
Intitulée Les comités consultatifs : un atout 
incontestable pour les PME canadiennes, 
elle montre que les comités consultatifs 
apportent des avantages considérables aux 
PME, y compris des gains importants dans 
les ventes et la productivité.
  Un comité consultatif est un groupe de 
conseillers dignes de confiance qui se réunissent 
régulièrement afin d’aider l’entrepreneur à 
prendre de meilleures décisions d’affaires
et à élaborer une vision à long terme pour 
l’entreprise. Ce comité n’a ni pouvoir 
décisionnel ni responsabilité juridique à 
l’égard de l’entreprise, contrairement à un 
conseil d’administration.

UN GROS IMPACT
Dans le cadre de l’étude (bdc.ca/etude 
comitesconsultatifs), BDC a commandé un 
sondage auprès des entrepreneurs pour en 
savoir plus sur leur expérience avec les comités 
consultatifs. La plupart des entrepreneurs 
(86 %) qui disposent d’un comité consultatif 
ont affirmé que celui-ci a un impact important 
sur la réussite de leur entreprise. 
  BDC a également demandé à Statistique 
Canada d’analyser un échantillon de 
3 902 clients de BDC. L’analyse révèle 
qu’après la mise sur pied d’un comité 
consultatif, les entreprises enregistrent :

� une croissance de leurs ventes 
plus élevée – au cours des trois années 
suivant cette mise sur pied, les ventes 

ont connu une croissance de 66,8 %, 
comparativement à 22,9 % au cours 
des trois années qui ont précédé;

� une croissance de la productivité 
plus forte – au cours des trois années 
suivant cette mise sur pied, la productivité 
a augmenté de 5,9 % en moyenne, alors 
qu’elle a augmenté de 3,2 % en moyenne 
au cours des trois années qui ont précédé.

VENTES ET PRODUCTIVITÉ 
PLUS ÉLEVÉES
L’étude a aussi comparé les entreprises ayant 
un comité consultatif à un groupe témoin 
d’entreprises n’en ayant pas, mais étant 
similaires en termes de taille, de secteur 
d’activité, d’âge et de région. Selon l’étude, 
entre 2001 et 2011 :

� les ventes annuelles des entreprises 
avec un comité ont été en moyenne de 24 % 
plus élevées que celles du groupe témoin au 
cours de la période;

� la productivité, mesurée selon le ratio 
ventes/nombre d’employés, a été de 18 % 
plus élevée en moyenne pour le groupe 
d’entreprises avec un comité consultatif.
Malgré ces avantages, l’étude révèle que 
seulement 6 % des PME canadiennes ont 
un comité consultatif.

CONSEILS INDÉPENDANTS
Pour Jean-René Halde, président et chef de 
la direction de BDC, la conclusion est sans 
appel : plus d’entrepreneurs devraient doter 
leur entreprise d’un comité consultatif.
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NOUS DEVONS TOUS 
RENDRE DES COMPTES.

« Pouvoir bénéficier de conseils de qualité 
et indépendants de la part de spécialistes 
respectés constitue un avantage certain », 
affirme M. Halde, qui prône le recours 
aux comités consultatifs depuis longtemps.
  Selon l’étude de BDC, les entrepreneurs 
hésitent à en mettre un sur pied parce que 
le processus est difficile et accaparant. 
Si M. Halde reconnaît qu’il faut y consacrer des 
efforts, il est convaincu que c’est du temps 
et de l’énergie bien employés compte tenu des 
avantages.
  Chez Steelworks Design, Rhonda Barnet 
a été encouragée à former un comité 
consultatif par un avocat de la société qui 
l’a aidée à trouver deux dirigeants locaux. Ils 
ont bien voulu participer, car ils souhaitaient 
aider une entreprise de Peterborough à 
réussir. Le mentor de Mme Barnet (un de 
ses anciens patrons) a complété le trio.

POUR UN DÎNER
Les membres ont accepté de rencontrer 
les Barnet une demi-journée chaque 
trimestre. Leur tarif : le dîner.
  Lors de chaque réunion, le groupe 
passait en revue les éléments du plan 
stratégique de l’entreprise, notamment 
le développement des affaires, la gestion 
financière et les ressources humaines. 

(Deux membres ont aujourd’hui quitté 
le comité. Les Barnet reçoivent toujours 
des conseils du troisième, et leur objectif 
est de reformer un comité consultatif 
plus grand cette année.)
  Pour Mme Barnet, les réunions du comité 
consultatif sont souvent une occasion de 
rendre des comptes sur ce qu’elle fait 
ou s’est engagée à faire.
  « Nous nous obligeons ainsi à analyser 
les résultats de l’entreprise plus formellement 
et à nous demander si nos efforts sont 
bien orientés, explique-t-elle. Pour un 
propriétaire, il est facile de dire qu’on 
va faire quelque chose, mais nous devons 
tous rendre des comptes. C’est aussi 
une façon de nous améliorer. »

DU SOUTIEN POUR 
LES DÉCISIONS DIFFICILES
L’autre gros avantage d’un comité consultatif 
est qu’il permet d’obtenir des points de vue 
différents quand il faut prendre des décisions 
complexes, surtout dans les situations difficiles.
  « On est toujours un peu seul au 
sommet, dit Mme Barnet. Nous n’avons 
pas une grande équipe pour nous aider 
à trancher ni soutenir nos décisions. 
C’est là qu’un comité consultatif 
peut vraiment vous être utile. »

  Steelworks, client de BDC Financement 
et BDC Consultation, crée aujourd’hui de 
l’équipement pour des clients de renom 
très variés comme General Electric, Hitachi, 
Siemens, Rolls-Royce et PepsiCo. Les 
exportations représentent environ 30 % 
de ses ventes.

EXCELLENTES PERSPECTIVES 
DE CROISSANCE 
Mme Barnet pense que l’entreprise a des 
« occasions de croissance incroyables » 
à saisir et qu’elle pourrait atteindre un 
chiffre d’affaires de 10 millions de dollars 
dans les prochaines années.
  Un comité consultatif jouera un rôle 
décisif dans la réalisation de cet objectif.
  « Un comité consultatif vous permet 
d’élargir la vision et la mission de votre 
entreprise, dit-elle. Si nous n’en avions pas 
mis un sur pied et progressé dans cette voie, 
nous serions probablement toujours restés 
une entreprise d’un million de dollars, une 
bonne petite entreprise familiale en somme. 
  « Ce n’est pas notre ambition. » 
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3
Soyez ouvert aux points de vue 
différents des membres du comité ou 

à leur remise en cause de vos idées. « Les 
entrepreneurs sont parfois très seuls quand 
ils prennent des décisions, confie Rhonda 
Barnet, vice-présidente des finances chez 
Steelworks Design, à Peterborough, en 
Ontario. Un comité consultatif vous aide 
vraiment à voir plus loin et à considérer d’autres 
aspects dans votre processus décisionnel. »

Lorsque vous mettez sur pied un comité 
consultatif, trouvez des membres qui 

ont des compétences complémentaires 
aux vôtres et qui sont vraiment intéressés par 
la réussite de votre entreprise. Dans votre 
réseau, demandez-vous qui ferait un bon 
membre ou qui pourrait vous recommander 
quelqu’un. Les dirigeants à la retraite sont 
souvent prêts à partager leur expérience, 
leur sagesse et leurs conseils.

Trouvez des membres qui sont 
indépendants pour obtenir des 

conseils non biaisés par des intérêts 
personnels. Par ailleurs, créez une 
atmosphère de travail où règnent la 
confiance et l’ouverture; pour cela, 
évitez de retenir des informations 
ou de les donner à la dernière minute.

CONSEILS AUX 
ENTREPRENEURS SUR LES 
COMITÉS CONSULTATIFS

1 2 3
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COMMENT RÉUSSIR UNE 
TRANSMISSION D’ENTREPRISE
� PAR ALINA PAHONCIA

ingt ans après avoir bâti lg2 et 
en avoir fait l’une des agences de 
publicité intégrée les plus importantes 

et les plus connues au Québec, ses 
fondateurs ont commencé à réfléchir 
à l’avenir de leur entreprise.
  Sylvain Labarre a démarré lg2 en 1991, 
aux côtés de Paul Gauthier. Cinq ans plus tard, 
Gilles Chouinard s’est joint à eux. En 2007, 
les trois associés étaient dans la cinquantaine 
et lg2 était devenue une référence en matière 
de publicité employant 100 personnes.
  Après avoir tant accompli, M. Labarre, 
57 ans, reconnaît qu’il était difficile de songer 
à tourner la page.

PASSER LE 
FLAMBEAU

REPORTAGE

SYLVAIN LABARRE 
PRÉSIDENT / LG2

MATHIEU ROY 
VICE-PRÉSIDENT, DIRECTEUR GÉNÉRAL / LG2
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LES PROPRIÉTAIRES DE LES PROPRIÉTAIRES DE LG2, UNE AGENCE 
DE PUBLICITÉ MONTRÉALAISE PROSPÈRE, DE PUBLICITÉ MONTRÉALAISE PROSPÈRE, 
TRAVAILLENT DEPUIS DES ANNÉES À UNE TRAVAILLENT DEPUIS DES ANNÉES À UNE 
STRATÉGIE DE RELÈVE. À L’HEURE OÙ LES STRATÉGIE DE RELÈVE. À L’HEURE OÙ LES 
ENTREPRENEURS BABY-BOOMERS SE PRÉPARENT ENTREPRENEURS BABY-BOOMERS SE PRÉPARENT 
À LA RETRAITE, IL FAUT DOTER SON ENTREPRISE À LA RETRAITE, IL FAUT DOTER SON ENTREPRISE 
D’UN BON PLAN DE TRANSITION.D’UN BON PLAN DE TRANSITION.

« C’est sûr que ce n’est pas facile. Mais il 
faut lâcher prise à un moment donné, dit-il. 
Nous avons donc décidé de préparer un 
plan de transition. »
  Les trois associés de lg2 ont commencé 
par rencontrer des agences internationales 
intéressées à acheter lg2 – scénario qu’ils 
ont vite écarté.

PAS QUESTION DE VENDRE
« C’est sûr qu’on aurait fait plus d’argent. Mais 
on risquait de perdre des emplois au Québec 
ainsi que notre culture organisationnelle, 
dit M. Labarre. Les grandes agences ont 
des comptes à rendre aux actionnaires et 

des cibles financières à respecter à chaque 
trimestre. Nous ne travaillons pas comme ça. »
  Les propriétaires ont plutôt décidé 
de vendre lg2 à la prochaine génération 
de cadres. Ils ont établi un plan sur 10 ans 
prévoyant l’accueil de nouveaux associés et 
une diminution graduelle de la participation 
des fondateurs dans l’entreprise.
  « Nos objectifs étaient d’assurer la 
pérennité et l’indépendance de l’entreprise 
et de sécuriser les emplois, indique 
M. Labarre. On voulait garder le plein 
contrôle sur la qualité de notre produit. »
  Des centaines de milliers de propriétaires 
de PME canadiennes feront bientôt face 
aux mêmes décisions avec l’approche de la 
retraite des baby-boomers. Selon Statistique 
Canada, 60 % des propriétaires de PME au 
Canada ont 50 ans et plus. Cela représente 
plus de 600 000 entrepreneurs sur les 
1,1 million que compte le pays.

BEAUCOUP NE SONT PAS PRÉPARÉS
Or, seulement 9 % des propriétaires de 
PME ont un plan de relève formel indique 
la Fédération canadienne de l’entreprise 
indépendante.
  L’absence d’un plan pose plusieurs risques. 
Le premier est d’obtenir un prix de vente 
inférieur, mettant en danger le principal capital 
de retraite de l’entrepreneur. De plus, une 
transmission mal planifiée peut affaiblir une 
entreprise, menaçant ainsi sa continuité.
À lg2, la planification de la transition porte fruit. 
Sept ans après le début du processus, tout 
est en place pour une relève harmonieuse.
  « Les associés fondateurs nous ont fait 
part de leurs inquiétudes, bien légitimes, 
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à l’idée de laisser aller leur bébé », 
dit Mathieu Roy, associé principal et 
vice-président et directeur général à lg2. 
En tant qu’associés de la relève, nous devons 
être respectueux envers ceux qui ont créé 
l’entreprise. Mais nous devons aussi pouvoir 
faire les choses à notre manière. »

RETOUR AU BERCAIL
M. Roy, 42 ans, a commencé sa carrière à lg2 
au début des années 90. Il y est revenu en 
2007 alors que le processus de relève battait 
son plein, après avoir passé une dizaine 
d’années dans une autre agence de publicité.
  « Plusieurs des associés de la relève 
se sont joints à lg2 entre 2005 et 2009, 
dit M. Roy. Nous nous sommes choisis 
tout comme les fondateurs s’étaient choisis 
20 ans avant. »
  Les trois fondateurs de lg2 ont d’abord 
dressé une liste de critères pour identifier 
le type d’associés recherchés. Ces critères 
comprenaient l’âge, le talent, l’humilité, 
l’esprit d’entreprise et le leadership ainsi 
que l’obligation d’avoir travaillé à lg2 pendant 
au moins deux ans avant de pouvoir acheter 
une participation. 
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NOUS AVANÇONS 
TOUS DANS LA 

MÊME DIRECTION.

Cinq ans après le début du plan de transition, 
les associés de la relève étaient devenus 
propriétaires majoritaires. Au terme du plan 
de 10 ans, les trois fondateurs leur vendront 
ce qui reste de leurs actions.

DE GESTIONNAIRES À COACHS
Lg2 a pu poursuivre ses activités comme si 
de rien n’était pendant la transition – tout un 
exploit pour une entreprise qui compte des 
clients comme Bell Canada, Desjardins, 
Ultramar, Agropur, la Société de l’assurance 
automobile du Québec et Loto-Québec.
    Les ingrédients de la réussite ont été la 
collaboration, la transparence, le partage des 
croyances et des valeurs et la communication 
entre les fondateurs et la nouvelle génération 
de propriétaires, affirme M. Roy.
    De gestionnaires, les trois fondateurs 
sont devenus peu à peu des coachs. Les 
associés de la relève ont pris les rênes de 
l’entreprise tout en s’appuyant sur la vision  
et l’expérience des fondateurs.
    Un autre ingrédient essentiel du succès 
de la transition a été le soutien d’une équipe 
de conseillers qui ont guidé lg2 d’un bout  
à l’autre du processus.

ENTOURÉS DE CONSEILLERS
« Nous avons beaucoup travaillé avec nos 
avocats, nos banquiers et nos fiscalistes ainsi 
qu’avec un spécialiste du transfert générationnel 
pour nous assurer que nous avions une 
entente claire avec nos associés, dit M. Labarre. 
BDC Financement subordonné s’est assise à 
la table et nous avons immédiatement senti  
son intérêt sincère pour notre groupe.  

C’est ce qui nous a séduits lorsque nous 
cherchions du financement pour le rachat. »
    D’après Josée Latourelle, directrice,  
BDC Financement subordonné, les  
entrepreneurs qui pensent à la retraite 
devraient travailler avec les acheteurs et  
les institutions financières pour trouver une 
solution de financement qui maximise la 
souplesse de remboursement. Par ailleurs,  
il est important pour les acheteurs de 
maintenir un ratio d’endettement qui leur 
permet de continuer à investir dans la 
croissance de l’entreprise.
    « Peu importe l’option de transition 
choisie – transfert à un successeur, rachat  
par les cadres ou vente à un tiers –, il est 
important que la structure de financement 

soit flexible et que la dette n’étouffe  
pas l’entreprise », dit Mme Latourelle,  
qui a travaillé avec les associés de lg2  
pour financer la transition.

UN DIALOGUE CONTINU
Il est également important de communiquer 
le plus d’informations possible sur la transition 
aux parties prenantes clés, y compris les 
employés et les clients qui s’inquiéteront 
naturellement de l’avenir de l’entreprise.
    La direction de lg2 fait annuellement  
le point sur la transition avec ses employés, 
dont le nombre atteint maintenant 215.  
Les cadres supérieurs tiennent également  
les principaux clients au courant des 
développements importants.
    « De plus, nous encadrons tous nos  
clients avec la présence d’au moins un associé 
dans l’équipe assignée, dit M. Roy. Travailler 
directement avec les propriétaires de l’agence 
est très rassurant dans une relation d’affaires. »

LA COMBINAISON GAGNANTE
En plus d’avoir assuré la continuité de 
l’entreprise, l’arrivée d’un groupe de 
nouveaux associés a été un puissant 
accélérateur de croissance à lg2.
    En cinq ans, l’entreprise a doublé son 
chiffre d’affaires, qui a atteint 27 millions de 
dollars en 2013. Elle est devenue l’agence 
québécoise la plus récompensée dans les 
concours de publicité locaux et internationaux 
– ayant remporté notamment trois Lions  
à Cannes en 2013.
    « Multiplier le nombre d’associés a été 
comme une injection d’adrénaline pour lg2, 
dit M. Labarre. Les gens veulent réussir  
parce que c’est leur entreprise. »

LA PROCHAINE ÉTAPE
Avec un tiers de ses affaires hors Québec,  
la prochaine étape pour lg2 consiste à ouvrir 
un bureau à Toronto cette année.
    Pour M. Roy, la réussite de la transition 
de lg2 a reposé sur la transmission intergéné-
rationnelle des solides valeurs de l’entreprise 
et de son ADN.
    « Nous avons parfois une approche 
différente de celle des fondateurs, mais  
on partage le même projet commun :  
faire progresser lg2. Nous avançons tous  
dans la même direction. » 
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4 CONSEILS 
POUR UNE 
TRANSITION 
D’ENTREPRISE 
RÉUSSIE

01  COMMENCEZ À Y PENSER 
Mettez toutes les options sur la table 
et examinez-les attentivement pour 
déterminer laquelle correspond le 
mieux à vos besoins. Les stratégies les 
plus répandues sont le transfert à un 
successeur, le rachat par les cadres 
ou les employés, et la vente à un tiers.

02  PLANIFIEZ LA RELÈVE Un bon 
plan de transition maximise la valeur 
de votre entreprise et minimise les 
risques. Vous devriez en établir un 
au moins deux ans avant la vente, 
idéalement plus. 

03  ENTOUREZ-VOUS des bonnes 
personnes et trouvez le bon 
financement. C’est l’un des moments 
les plus importants dans votre 
vie d’entrepreneur. Trouvez des 
professionnels chevronnés – avocats, 
comptables, consultants et banquiers – 
capables de vous guider pendant 
la transition.

04  COMMUNIQUEZ avec toutes les 
parties prenantes. Maintenez en tout 
temps les voies de communication 
ouvertes avec vos employés, vos clients 
et vos fournisseurs. Eux aussi ont intérêt 
à ce que la transition réussisse.
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MANUFACTURIERS : 
REMONTEE EN VUE
D’UNE MORT IMMINENTE À 
UNE CROISSANCE RENOUVELÉE 
� PAR CHRIS ATCHISON

aménagement d’une nouvelle cuisine 
constitue l’une des expériences les plus 
stressantes et les plus onéreuses dans 

la vie d’un propriétaire résidentiel.
  Et s’il était possible de collaborer avec 
un cuisiniste professionnel, de télécharger 
votre plan dans un ordinateur et de pouvoir 
admirer le résultat sur un écran de deux mètres 
de haut ? Si vous pouviez modifier dans 
cet espace virtuel toutes les caractéristiques 
de votre cuisine (comptoirs, armoires, etc.) 
jusqu’à en être parfaitement satisfait ?
  Voilà le type d’expérience client sensa-
tionnelle à laquelle aspirait Superior Cabinets 
lorsqu’elle a décidé d’investir 400 000 $ 
pour doter de salles d’exposition virtuelles ses 
succursales de la Saskatchewan et de l’Alberta. 

SCOTT HODSON
PRÉSIDENT ET CHEF DE LA DIRECTION / 
SUPERIOR CABINETS
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MANUFACTURIERS
L’ENTREPRENEUR 

D’ABORD

SUPERIOR CABINETS A FAIT UN 
RETOUR EN FORCE APRÈS AVOIR 
FRÔLÉ LE DÉSASTRE FINANCIER. 
TOUS LES ENTREPRENEURS PEUVENT 
TIRER DES LEÇONS DES MESURES 
ÉNERGIQUES PRISES PAR L’ENTREPRISE.
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la valeur pour le client, et c’est là la voie  
de l’avenir pour les fabricants canadiens », 
affirme Éric Bisson, directeur, Restructuration 
d’entreprise pour l’Ouest du Canada, BDC,  
qui a épaulé Superior Cabinets tout au long  
de son processus de transformation. 
    La démarche n’a pas été facile. L’entreprise  
a passé des mois à consulter ses clients  
constructeurs et propriétaires résidentiels  
pour connaître leurs besoins et leurs attentes.

SUIVI DU SERVICE À LA CLIENTÈLE 
À la lumière de cette information, l’entreprise  
a entamé un suivi de certaines mesures de 
rendement du service, dont le contrôle  
de la qualité, la livraison à temps et d’autres 
indicateurs de rendement clés. De plus, elle  
a conçu un portail en ligne où les membres 
du personnel peuvent suivre la progression 
des commandes des clients et obtenir des 
statistiques en temps réel sur le service. 
    Une équipe de projet spéciale a été  
mise sur pied pour développer, avec un 
fournisseur de logiciels externe, l’application 
de salle d’exposition virtuelle. 
    M. Hodson souligne que la technologie 
aide son personnel des ventes à dissiper une 
grande partie de l’anxiété que peuvent 
ressentir les clients au moment de s’engager, 
peut-être pour l’unique fois dans leur vie, à 
réaménager leur cuisine. Mais surtout, cette 
technologie était inédite à l’époque.
    Ces mesures ont mis Superior Cabinets  
sur la bonne voie pour atteindre ses cibles  
de croissance, en acquérant une nouvelle 
clientèle et en ajoutant de nouvelles gammes 
de produits, telles que salles de bain, 
buanderies, salles familiales, espaces de 
divertissement et placards.

Le passage au virtuel n’a été que l’une  
des mesures audacieuses adoptées par le 
fabricant d’armoires de cuisine de Saskatoon 
pour survivre à une expérience de mort 
imminente de son entreprise lors de la 
dernière récession.

RÉDUCTION DU GASPILLAGE 
Parmi les autres changements mis en œuvre, 
Superior Cabinets a transformé ses procédés 
de fabrication afin d’accélérer la production, 
de réduire le gaspillage et d’augmenter les 
profits. Par exemple, l’entreprise a lancé un 
logiciel qui permet à son personnel des ventes 
de concevoir une cuisine avec le client, puis de 
transmettre la commande directement à l’usine.
    « Maintenant, plus personne ne touche  
à une commande, dit Scott Hodson, président 
et chef de la direction de Superior Cabinets. 
Nous avons éliminé tous les coûts sans  
valeur ajoutée que les clients n’étaient pas 
prêts à payer. »
    De difficiles décisions et des investissements 
opportuns de plus de deux millions de dollars 
ont permis à l’entreprise de se redresser.  
La société est aujourd’hui très rentable et a 
enregistré des ventes de plus de 41 millions 
de dollars en 2013, contre 28 millions en 
2009. Elle a aussi doublé le nombre de ses 
succursales en Saskatchewan et en Alberta, les 
portant à six, et maintient le cap pour réaliser 
des ventes de 45 millions de dollars en 2014.
    La transformation de Superior Cabinets 
illustre comment les fabricants canadiens  
se réinventent pour devenir plus productifs  
et plus soucieux du client, compte tenu de 
l’intensification de la concurrence au pays 
comme à l’étranger.
    Le secteur manufacturier canadien allégé 
semble en bonne position pour profiter  
de la croissance économique en Amérique 
du Nord et ailleurs. (Voir l’article de  
Pierre Cléroux, page 23.) 

CHANGEMENT RADICAL  
NÉCESSAIRE
Lorsque M. Hodson s’est joint à l’entreprise  
en 2008, la nouvelle équipe de direction et  
lui savaient que l’entreprise devait opérer un 
changement radical pour assurer sa survie. 
    En raison du déclin des ventes, l’entreprise 
a déclaré une perte importante en 2009 et 
s’est vu retirer la marge de crédit consentie par 

SCOTT HODSON
PRÉSIDENT ET CHEF DE LA DIRECTION  / 
SUPERIOR CABINETS

son principal prêteur. C’est alors que l’Unité 
d’intervention en restructuration de BDC  
est intervenue pour aider l’entreprise  
à concevoir un plan de redressement. 
    Superior Cabinets a entamé le virage 
nécessaire en investissant plus d’un million  
de dollars dans la cartographie de tous  
ses processus, du premier contact avec le  
client jusqu’à la conception et à l’installation  
d’une cuisine. 
    Cette initiative a permis à l’entreprise  
de réduire à seulement deux les 17 systèmes 
logiciels utilisés auparavant, ainsi qu’à 
supprimer deux tiers des postes administratifs. 
Ces coupures se sont inscrites dans le  
cadre d’une douloureuse restructuration  
qui a vu l’entreprise perdre près de la  
moitié de son effectif pour ne plus compter 
que 200 employés.
    « Il nous a fallu rationaliser l’entreprise,  
la réinventer et la rebâtir autour du client », 
explique M. Hodson.

PLAN DE REDRESSEMENT
L’Unité d’intervention en restructuration  
de BDC a permis à la société de reporter  
ses remboursements de capital sur les prêts 
de BDC. Elle a également accordé des 
concessions sur la vente d’actifs non essentiels 
de Superior Cabinets ainsi qu’une garantie 
de marge de crédit d’exploitation grâce  
à laquelle la société a pu mieux gérer sa 
trésorerie, exécuter le plan de restructuration 
et obtenir une nouvelle marge de crédit.
    Cinq ans plus tard, l’entreprise a retrouvé 
un niveau de rentabilité durable de même que 
la faveur des prêteurs et compte 250 employés.
    « Superior Cabinets s’est transformée  
en une entreprise de savoir-faire axée sur  
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01 TENEZ COMPTE DE L’IMPACT D’UN IMPORTANT CHANGEMENT 

ORGANISATIONNEL SUR LES EMPLOYÉS. « LA TRANSFORMATION DE L’ENTREPRISE 

A ÉTÉ TRÈS DIFFICILE AU DÉBUT D’UN POINT DE VUE CULTUREL, DIT SCOTT HODSON, 

MAIS LA CRISE ENTRAÎNÉE PAR LA RÉCESSION A MOTIVÉ L’ACTION. NOUS AVONS 

RÉUSSI À RELEVER LES DÉFIS PARCE QUE L’ÉQUIPE A ADHÉRÉ AU CHANGEMENT. »

02 FAITES PARTICIPER LES EMPLOYÉS À LA RÉUSSITE DE L’ENTREPRISE.

« JE COMMUNIQUE L’INFORMATION FINANCIÈRE À MES EMPLOYÉS DEUX FOIS PAR 

ANNÉE ET NOUS VENONS D’INSTAURER UN RÉGIME DE PARTICIPATION AUX BÉNÉFICES 

POUR 2014 », MENTIONNE M. HODSON. 03 ÉCOUTEZ VOS CLIENTS. SUPERIOR 

CABINETS A CONSACRÉ DES MOIS À CONSULTER SES CLIENTS SUR DES ÉLÉMENTS CLÉS 

DE L’EXPÉRIENCE DU SERVICE ET DE LA STRATÉGIE DE CROISSANCE. 04 SOYEZ 

PRÊT À INVESTIR DANS LE CHANGEMENT. SUPERIOR CABINETS A DÉPENSÉ PLUS 

DE 2 MILLIONS DE DOLLARS À RATIONALISER SES PROCESSUS ET À INTRODUIRE 

UNE TECHNOLOGIE ORIENTÉE CLIENT DANS SES SALLES D’EXPOSITION ET SES 

INSTALLATIONS DE FABRICATION.

LEÇONS 
À RETENIR

MODÈLE COMMERCIAL ÉVOLUTIF
« Avec son nouveau modèle commercial 
évolutif, qui n’est plus assujetti aux limites 
des entreprises traditionnelles, la société 
peut prendre de l’expansion comme elle 
l’entend », dit M. Bisson.
  M. Hodson prévoit augmenter la part 
de marché de Superior Cabinets en Alberta, 
qui s’établit actuellement à moins de 10 %, 
tout en continuant à faire progresser sa part 
du marché des armoires de cuisine en 
Saskatchewan, qui est actuellement de 35 %. 
Mais pour y parvenir, il faudra suivre de près 
les résultats et automatiser les processus. 
  « Pour une entreprise fondée sur 
des processus manuels et des méthodes 
traditionnelles, les possibilités d’évolution 
sont limitées, affirme M. Hodson. C’est 
pourquoi nous devions nous concentrer 
sur l’automatisation et la logistique. » 

MODÈLE COMMERCIAL ÉVOLUTIF

VOTRE 
ENTREPRISE 
SERAIT-ELLE 
LA PLUS 
RÉSILIENTE 
DU CANADA ?

INSCRIVEZ-VOUS 
AVANT 

LE 20 JUIN 2014
TMAMONTREAL.CA/PRIXBDC

Votre entreprise a connu 
un redressement ou un 
retournement de situation  
et en est ressortie plus forte ? 

www.TMAMONTREAL.CA/PRIXBDC
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 A LA 
RESCOUSSE 
D’UN HOTEL 
PHARE

ROBERT RISLEY
PROPRIÉTAIRE / WHITE POINT BEACH RESORT

ROBERT RISLEY RECONSTRUIT UNE 
STATION BALNÉAIRE HISTORIQUE

DANS SES MOTS
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u milieu des années 70, l’ingénieur Robert Risley a décidé 
d’ouvrir son propre restaurant parce qu’il n’en trouvait  
aucun à son goût à Halifax. Ce fut le début d’une carrière  

en tourisme d’accueil qui dure depuis quatre décennies. M. Risley  
a été propriétaire de plusieurs restaurants à Halifax au fil des ans, 
s’adaptant pour répondre à l’évolution des goûts des consommateurs 
et des tendances culinaires.    Aujourd’hui, son entreprise,  
RCR Hospitality Group Limited, exploite sept restaurants à Halifax 
ainsi que le plus important service de traiteur de la région et gère le 
Cunard Centre du Quai 23, qui peut accueillir 4 000 personnes. En 
1988, M. Risley a acquis le White Point Beach Resort dans le comté 
de Queens.    Puis, en 2011, le pavillon principal de l’établissement  
a été rasé par un incendie. M. Risley, un client de BDC Financement, 
s’était promis de le rebâtir en un an, bien qu’on lui eût affirmé que 
c’était impossible. Il y est parvenu, démontrant encore une fois  
que rien n’est à son épreuve.
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l’Agence de promotion économique du Canada 
atlantique, l’avons doté d’un nouveau centre 
de congrès et l’avons ouvert toute l’année.

À l’époque, le White Point Beach Resort était 
comme un puits sans fonds dans lequel on ne 
cesse d’engloutir de l’argent. Un par un, mes 
associés se sont retirés. J’étais quant à moi 
déterminé à aller jusqu’au bout.

BDC nous a énormément aidés. En ce qui 
concerne le White Point, la Banque s’est 
montrée très flexible quand nous lui avons 
demandé s’il était possible de modifier les 
modalités de remboursement d’un prêt ou  
de reporter les versements de capital pendant 
quelques mois. BDC nous a toujours 
beaucoup soutenus parce qu’elle comprenait 
la nature cyclique de nos activités.

Le 8 novembre 2011, le pavillon principal  
du White Point a été la proie des flammes. 
Ce fut un coup terrible, autant pour les  
160 employés qui y travaillaient que pour 
moi. La question de savoir s’il fallait rebâtir a 
fait l’objet de nombreuses discussions entre 
ma femme et moi. Mais, tout bien considéré, 
je ne voulais pas passer à l’histoire comme 
celui qui avait mis fin à un établissement 
historique de la Nouvelle-Écosse et  
causé d’incalculables difficultés à tant  
de gens merveilleux.

Après des études en génie mécanique à la 
Technical University of Nova Scotia, en 1965, 
j’ai obtenu immédiatement un emploi à 
Alcan, à Montréal. Au bout de neuf mois, j’ai 
réalisé que je n’étais pas fait pour travailler 
pour une grande société. Je suis retourné à 
Halifax et j’ai démarré une entreprise de 
produits de construction spécialisés. Cette 
entreprise, que je détiens avec un associé, 
est toujours florissante.

J’ai décidé de me lancer dans la restauration 
au milieu des années 70 parce qu’il y avait 
très peu de bons endroits où manger à 
Halifax. Je croyais que ce serait facile pour 
quelqu’un qui adore la nourriture, mais ce fut 
loin d’être le cas. Avec le temps, j’ai exploité 
un grand nombre de restaurants, certains 
prospères, d’autres pas.

Quand nous ouvrons un restaurant, nous 
essayons toujours de combler des manques 
sur le marché. Il faut être capable de 
s’adapter rapidement aux goûts changeants 
des consommateurs. Ces 20 dernières 
années, les clients des restaurants de notre 
région sont devenus plus connaisseurs et plus 
critiques. J’attribue cela au fait que les gens 
voyagent davantage. Ils voient ce qui se fait 
ailleurs dans le monde et s’attendent à 
trouver les mêmes choses ici.

Le secteur de la restauration est difficile depuis 
la crise économique de 2008. Nos coûts – 
de services publics et de main-d’œuvre  
en particulier – continuent de monter en  
flèche chaque année, mais nous ne pouvons 
augmenter les prix de nos menus parce  
que les gens sont très sensibles aux coûts.

Cela signifie que nous devons être aussi 
efficaces que possible. Nous y parvenons 
assez bien parce que notre taille nous permet 
d’acheter en grandes quantités, mais nous ne 
pouvons faire de compromis sur la qualité 
des aliments ou le service.

En 1988, je me suis associé à un bon ami et à 
une troisième personne pour acheter le White 
Point Beach Resort, une station balnéaire 
de la Nouvelle-Écosse datant de 1928. Nous 
avons agrandi l’établissement avec l’aide de 

J’avais une vision en ce qui concerne la 
reconstruction, mais aussi des contraintes.  
Il y avait un certain budget à respecter, et 
j’étais bien déterminé à rouvrir l’établissement 
à l’intérieur d’un an. Tout le monde disait  
que c’était infaisable, ce qui n’a fait que me 
motiver davantage.

Nous avons constitué une équipe de design 
et de construction en accord avec ma vision 
et mon échéancier et avons réalisé le projet 
en un temps record. Nous avons engagé des 
artisans du coin autant que possible, et fait 
venir quelques entrepreneurs d’Halifax.

Nous avons au White Point un as du marketing 
qui s’est employé à susciter l’intérêt du public 
durant la construction. Nous avions des 
dizaines de milliers d’adeptes sur Facebook et 
une webcaméra sur le chantier, qui permettait 
de suivre la progression des travaux.

Les gens s’inquiétaient du sort des lapins 
sauvages, qui ont toujours été une attraction 
populaire à White Point. Nous avons publié 
sur Facebook des histoires racontant 
comment les ouvriers prenaient soin des 
lapins, protégeaient leurs terriers et leur 
apportaient de la nourriture. Cela a ajouté 
une dimension humaine à notre projet.

JE NE VOULAIS  
PAS PASSER 

À L’HISTOIRE 
COMME CELUI 
QUI AVAIT MIS 

FIN À UN  
ÉTABLISSEMENT 

HISTORIQUE DE LA 
NOUVELLE-ÉCOSSE.
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VOTEZ CHAQUE JOUR
Jusqu’au 12 Juin à midi HaE

bdC.CA/pJE

Votez pour votre projet préféré et permettez à un 
jeune entrepreneur de faire croître son entreprise.

GRAnd pRix dE 100 000 $
2E pRix : 25 000 $ En sERViCEs dE COnsUlTATiOn

À VOUs dE CHOisiR lE GAGnAnT.

suivez-nous

Nous avons obtenu du financement pour 
rénover les chalets situés sur la propriété 
en même temps que la reconstruction du 
pavillon principal. Quand nous avons rouvert 
nos portes, nous avions un pavillon principal 
tout neuf en plus d’installations existantes 
joliment rafraîchies. La réaction a été 
extrêmement positive.

De nos jours, il faut avoir une vision 
internationale. Nous voyageons beaucoup 
pour voir ce qui se fait à l’étranger. Si vous 
vous limitez à votre région, vous ne 
pourrez pas vivre avec votre temps.

À mes débuts, la seule 
façon de trouver des 
concepts et des menus 
intéressants dans 
l’industrie de la 
restauration consistait 
à aller dans différentes 
villes et à subtiliser des 
menus de restaurants. 
Aujourd’hui, on peut 
tout simplement les 
imprimer à partir 
d’Internet… mais 
c’est moins excitant !

Internet et les médias sociaux ont eu un 
gros impact sur notre entreprise. Ils nous 
permettent de susciter l’intérêt des gens 
pour nos activités. C’est particulièrement 
vrai pour le White Point. Notre webcaméra 
continue de filmer sur le vif. Vous pouvez 
admirer la plage et écouter l’océan en direct.

Il y a toujours place à l’amélioration. Je ne 
crois pas qu’on puisse jamais se reposer sur 
ses lauriers et affirmer que les choses sont 
exactement comme on le souhaiterait. Faute 
de s’améliorer constamment, on finit par se 
laisser distancer. Nous travaillons fort chaque 

jour pour essayer de rendre les 
choses meilleures et plus efficaces.

J’ai toujours su comment embaucher 
les bonnes personnes. Je pense que c’est 
essentiel pour n’importe quelle entreprise. 
Quand vous présentez votre vision aux 
bonnes personnes, vous pouvez voir 
lesquelles peuvent vous aider à faire croître 
votre entreprise comme vous le souhaitez. 
Avec les années, j’ai eu la chance de 
m’associer à des gens merveilleux qui ont 
grandement contribué à amener mon 
entreprise là où elle est aujourd’hui. L’une 
des meilleures décisions que j’ai prises a 
été d’attirer mes cadres supérieurs en leur 
offrant une participation dans l’entreprise.

Lorsqu’ils démarrent, les entrepreneurs 
devraient s’assurer de la solidité du secteur 
qu’ils ont choisi et rédiger un bon plan 
d’affaires. Il ne reste plus ensuite qu’à 
se fier à son intuition et à faire le saut. 
Cela m’a réussi plus souvent qu’autrement. 

PROPOS RECUEILLIS PAR LOIS CARSON
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LE SECTEUR MONDIAL DE LA FABRICATION A 
BEAUCOUP FAIT PARLER DE LUI DERNIÈREMENT 
EN RAISON DE SIGNES D’UN RETOUR DE 
LA PRODUCTION DANS LES ÉCONOMIES 
DÉVELOPPÉES. QUE RÉSERVE L’AVENIR 
AUX FABRICANTS DU CANADA ?

PIERRE CLÉROUX
ÉCONOMISTE EN CHEF DE BDC

PERSPECTIVE

À tous les chapitres, les fabricants 
canadiens ont eu la vie dure depuis la 
« Grande Récession » qui s’est abattue sur 
l’économie mondiale en 2008 et en 2009. 
En 2012, on enregistrait un demi-million 
d’emplois perdus dans le secteur canadien 
de la fabrication par rapport à la décennie 
précédente, des centaines d’usines ayant 
fermé leurs portes.
  Or, ce printemps, des signes de reprise 
apparaissent enfin, après le long hiver des 
cinq dernières années.
  Pour le milieu canadien de la fabrication, 
l’espoir renaît au moment même où un 
vent d’optimisme grandissant souffle sur de 
nombreux pays développés et où l’on insiste 
de plus en plus sur l’importance du secteur 
de la fabrication dans la création de la richesse.
  Cet espoir repose en grande partie 
sur le retour de la production dans les pays 
développés, après sa délocalisation en Chine 
et dans d’autres pays en développement. 
L’ampleur du phénomène au Canada 
demeure incertaine, mais la performance 
récente du secteur est encourageante.
  De plus, d’autres bonnes nouvelles se 
profilent à l’horizon. Les usines canadiennes 
sont en bonne posture pour tirer parti de 
l’accélération de la croissance aux États-Unis 
et dans d’autres marchés d’exportation 
au cours des prochains mois.
  Le bien-être économique du Canada 
dépend de la robustesse du secteur de 
la fabrication. Ce dernier est toujours le 
premier employeur au pays; il fournit des 
emplois bien rémunérés dans les usines, 
mais aussi chez les fournisseurs et dans les 

LA SAISON DU 
RENOUVEAU

cabinets comptables, les cabinets d’avocats 
et chez d’autres fournisseurs de services. 
Importante source d’innovation dans notre 
économie, la fabrication est à l’origine de la 
moitié des dépenses en R et D au Canada.
  La récession a eu un impact brutal, d’autant 
plus qu’elle s’accompagnait d’une appréciation 
du dollar canadien et d’une intensification de 
la concurrence de pays comme la Chine et 
le Mexique. Toutefois, les entreprises qui 
ont survécu sont à présent bien mieux 
outillées pour rivaliser, tant à l’échelle 
nationale qu’internationale, et profitent 
d’une dépréciation du dollar canadien.
  Par ailleurs, selon une étude interne 
de BDC sur la compétitivité des entreprises 
du secteur canadien de la fabrication, 
ces dernières jouissent d’un certain nombre 
d’avantages importants par rapport à leurs 
concurrents étrangers.
  Tout d’abord, elles ont accès à l’une des 
mains-d’œuvre les plus qualifiées au monde. 
Or, les emplois dans les usines d’aujourd’hui 
sont plus exigeants que jamais en raison 
de l’utilisation généralisée de logiciels 
perfectionnés, de robots et d’autres 
équipements de pointe.
  Fait surprenant, selon une 
étude distincte réalisée par 
KPMG, le coût global 
de la fabrication 
au Canada 

(salaires, énergie, impôt sur les bénéfices, 
etc.) est semblable à celui qu’on observe 
aux États-Unis, et inférieur à celui d’autres 
concurrents clés, comme l’Allemagne 
et le Japon.
  Enfin, depuis la récession, les gains 
de productivité réalisés dans le secteur ont 
été supérieurs à ceux de l’économie dans 
son ensemble.
  Les cinq dernières années ont été 
difficiles pour les fabricants canadiens, 
mais tout porte à croire que 
ce secteur névralgique 
va connaître 
un nouveau 
printemps. 
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BDC EST LA SEULE BANQUE QUI S’INVESTIT 
UNIQUEMENT AUPRÈS DES ENTREPRENEURS.

FINANCEMENT  |  CONSULTATION

Profi tez des conseils d’un ancien gagnant du Prix jeune 
entrepreneur BDC à bdc.ca/defi scroissance.

DU POINT TOURNANT À LA CROISSANCE

COMMENT CRÉER UN 
ENGOUEMENT POUR 
VOTRE ENTREPRISE 
DANS LES MÉDIAS 
SOCIAUX ?

www.bdc.ca/defiscroissance

