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REPORTAGE

VOTRE STRATEGIE DE VENTES

ALI MOZAFFARI était frustré par

la lenteur de la croissance de son
entreprise établie a Vancouver, lron Age
Manufacturing. Voyez comment une
nouvelle approche de ventes lui a permis

de récolter des gains de 80 % en deux ans.
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EN COUVERTURE

VOTRE SYSTEME DE CROISSANCE

Quand MAXIME DUBOIS et
ALEXANDRE GUIMOND ont acheté
Altitude Sports, ils savaient qu'il leur
faudrait adapter les systémes de gestion
a la croissance rapide du commerce
électronique. Voyez comment ils ont
fait et comment suivre leur exemple.
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D'’ABORD

LA QUETE D’UNE VISION

Une vision forte a aidé I'entreprise
d'inspection de réservoirs de pétrole
de BETH BRUECKNER a créer un
but commun et a trouver de nouveaux
clients. Qu'essayez-vous d'accomplir?
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8 ETAPES POUR PREPARER
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7 ERREURS A EVITER QUAND VOUS
EMPRUNTEZ POUR FINANCER
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DANS SES MOTS

GARDER LE CAP

Apres des débuts modestes,

LORI KENNEDY et Jim, son mari,

ont bati une entreprise de transformation
du poisson et des fruits de mer de

500 employés, qui est un pilier de leur
communauté de ['le du Cap-Breton.
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ENTREPRENEUR PARCE QUE C’ETAIT
LA VOIE LA PLUS FACILE. VOUS Y AVEZ
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) estla derniére chronique que je
signe dans le magazine Profit$.
Apres dix ans comme président, il
est temps de passer a autre chose — mais pas
sans vous livrer ce dernier message.

Lorsque jai joint les rangs de BDC, cest
parce que je croyais en sa mission : aider les
entrepreneurs canadiens a batir les meilleures
entreprises possible. Je savais que nous étions
une banque de développement, et cela voulait
dire que nous devions véritablement incarner
le «D» dans BDC.

Au fil des ans, jai rencontré des milliers
d’entrepreneurs qui m'ont raconté leur histoire.
lls m'ont parlé de tout le soutien que nous leur
avons apporté, de toute la confiance que nous
étions parfois les seuls a leur accorder, ou du
financement innovateur que nous leur avons
offert pour appuyer leur croissance. Chacune de
ces rencontres m'a amené a réaliser a quel point
nous faisons une différence en tant que banque
de développement du Canada — et a mesurer
l'importance d'accomplir encore davantage.

Comme vous le savez trop bien, il est
difficile d'étre un entrepreneur. Cela demande
du dynamisme, de I'énergie, de la persévérance,
de la vision, de l'assurance et beaucoup d’autres
qualités — y compris une forte disposition a
prendre des risques. Et méme les entrepreneurs
les plus brillants ou les plus talentueux ne
peuvent pas tout faire par eux-mémes.

A BDC, nous savons qu'il faut plus que
de l'argent pour réussir. C'est pourquoi nous
offrons des services de consultation depuis plus
de 30 ans — pour vous fournir I'expertise dont
vous avez besoin et vous aider a faire passer
votre entreprise a I'étape suivante.

Si je pouvais m'adresser en personne a
chacun de vous, je vous dirais de continuer
daller de 'avant, et de vous remettre en question
jour apres jour pour vous renouveler et rester
en téte de la concurrence. Continuez a innover,
a investir dans votre entreprise et a explorer de
nouveaux marchés. Et quand vous aurez besoin
daide — qu'il s'agisse de financement ou de
conseils — BDC sera la pour vous.

Je crois en vous et j'ai de grandes ambitions
pour votre entreprise. Grace a vos efforts et
a ceux de milliers d'entrepreneurs comme
VOUS, Nous pouvons construire le pays le plus
compétitif et le plus prospere du monde.
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Le volume d'activités de capital de risque

a été élevé en 2014, selon I'Association 3 79 | 9 G $
)

canadienne du capital de risque et TRANSACTIONS TOTAL DU CAPITAL DE RISQUE (CR
d'investissement (ACCR), qui sattend a QUE (CR)

. EN 2014 INVESTI DANS DES ENTREPRISES

ce que la tendance se poursuive en 2015.
CANADIENNES EN 2014

Selon un sondage, 77 % des membres 3M$
de I'ACCR estiment que la conjoncture NL
, . , , 0,I5M$
économique favorise le marché des PE
capitaux privés. Avec 102 transactions 72 14 2
d'une valeur totale de 426, millions 7 3

de dollars, BDC Capital a été le plus

87 N
important investisseur en capital de ‘ I 54 /;2| ;
risque au Canada en 2014. 554 M$ 52M$ 22M$ 18

BC AB SK
PRINCIPAUX SECTEURS DE CR TRANSACTIONS TOTAL
TIC 240 1274 M$
Sciences de la vie 68 423 M$
Technologies propres 33 133 M$ ;ZBM$ ?)3,\2, M gg M 9N:I$ ,I\IssMs
Agroentreprise 13 38 M$
Autres 25 49 M$

CONSEIL EN MATIERE DE GESTIQN

COMMENT LEXPERIENCE CLIENT
DISTINGUE UNE ENTREPRISE

Formation en secourisme Canada offre des cours sur la RCR, ['utilisation de défibrillateurs et la gestion des urgences
médicales (des plaies superficielles aux blessures graves). Lentreprise de Winnipeg intensifie également ses activités
de distribution et d'entretien de défibrillateurs externes automatisés. ® Christian Clavelle, dont le centre de
formation compte cing employés et neuf instructeurs, se démarque de la concurrence en offrant une expérience
client invitante. Il a beaucoup investi dans tous les aspects — coin pause-café bien approvisionné, mobilier
confortable, décor moderne, etc. m «La formation en secourisme est une affaire sérieuse, mais nous

voulons offrir une expérience agréable aux participants, dit I'entrepreneur. C'est pourquoi nous sélectionnons
soigneusement des instructeurs capables d’enseigner la matiére de facon dynamique. » ® «Différenciez-vous

— offrez une expérience unique a vos clients », ajoute-t-il. M Ses origines métisses ont aussi donné

a M. Clavelle acceés a un important marché. Lentreprise dispense ses services dans les

réserves éloignées du nord du Manitoba et a formé des instructeurs au Nunavut pour CHRISTIAN CLAVELLE

; A <8 ' A o PRESIDENT / FORMATION EN SECOURISME CANADA
traiter les urgences la ou les services médicaux sont limités.
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8 ETAPES

IL EST CRUCIAL DE PLANIFIER ATTENTIVEMENT
VOTRE EXPANSION INTERNATIONALE

Si vous étes décidé a exporter ou

a vous établir a ’étranger, demandez-
vous d’abord si votre entreprise est
bien préte. Voici huit étapes pour
vous guider.

@ SACHEZ POURQUOI Assurez-
vous que votre projet d'internationalisation
fait partie d'une stratégie de croissance
bien pensée. Beaucoup d'expansions
ratent parce qu'elles ont commencé
par hasard, par suite d'un contact
a un salon commercial ou d'une
demande sur Internet, mais sans
correspondre aux objectifs ou aux
capacités de l'entreprise.

@ OBTENEZ LADHESION DE
VOTRE EQUIPE \Votre équipe
est-elle engagée a long terme dans
votre projet? Développer un marché
demande souvent plus de temps
et de ressources que prévu. Siles
propriétaires, les dirigeants, les
banquiers et les fournisseurs clés ne
sont pas tous sur la méme longueur
d'onde, votre engagement pourrait
diminuer, remettant en cause
votre projet.

@ rrocEpEz A UNE
EVALUATION INTERNE
Evaluez avec soin votre état de
préparation, y compris vos ressources,
vos forces et vos faiblesses actuelles.
Assurez-vous que les fondamentaux
de votre entreprise — gestion financiére,
ventes et processus marketing, stratégie
d'innovation, efficacité opérationnelle,
etc. — sont solides.

@ PREPAREZ VOTRE

FINANCEMENT Assurez-vous
d'avoir la capacité financiere nécessaire
pour garder le cap jusqu’a ce que les
ventes soient rentables. Beaucoup
d'entrepreneurs utilisent leur trésorerie
quotidienne pour financer leur projet
international, alors qu'ils devraient
obtenir un prét pour couvrir leurs
dépenses. lIs risquent ainsi de manquer
subitement de liquidités et de devoir
chercher du financement a la derniére
minute, ce qui indispose les préteurs
et pourrait déboucher sur des
modalités défavorables.

@ TROUVEZ DES ASSURANCES

Une expansion internationale peut poser
un risque de crédit, un risque politique
et un risque de change. Des assurances
peuvent rendre votre institution financiére
canadienne plus disposée a vous accorder
un prét pour votre expansion ou a
augmenter votre marge de crédit.
Exportation et développement

Canada offre une gamme de produits
d'assurance et de garantie qui

couvrent les risques d'exportation.

@ AMELIOREZ VOS

APTITUDES
RELATIONNELLES

Prenez le temps d’améliorer

vos aptitudes relationnelles :
patience, communications et
savoir-vivre sont autant d'atouts
pour gagner la confiance de
partenaires étrangers et pouvoir
vous adapter a une autre culture
d'affaires. Tirez aussi parti des
différentes cultures des membres de
votre équipe, des langues qu'ils parlent
et de leur expérience internationale.

POUR PREPARER
UNE PERCEE A
LINTERNATIONAL

Q NOMMEZ UN CHEF DE PROJET

ET RECOMPENSEZ-LE Désignez
un cadre de votre équipe pour suivre le
projet d’expansion et rémunérez-le, en

partie, selon la réussite du projet.

@ N’ATTENDEZ PAS TROP

LONGTEMPS Nattendez pas que
votre produit soit « parfait» au Canada
avant de penser a I'exporter. Vos
concurrents internationaux, eux,
n‘attendront pas pour s'implanter au
Canada. De plus, l'expérience acquise
grace a votre expansion internationale
pourrait vous aider a améliorer votre
offre, ici et la-bas.

Cet article est adapté du livre
numérique Réussir sur les marchés
étrangers : Guide pour les entrepreneurs,
de BDC. Téléchargez un exemplaire
gratuit 2 bdc.ca/guideexpansion
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A EVITER QUAND VYOUS EMPRUNTEZ
POUR FINANCER VOTRE ENTREPRISE

Lobtention d’un prét peut étre le carburant qui hissera votre entreprise au prochain niveau de succes.

Joanne MacKean, directrice de comptes principale de BDC a Winnipeg, a accordé des centaines de

préts pour I'achat d’équipement, d’immeubles et de solutions technologiques, notamment. Selon elle,

beaucoup d’entrepreneurs commettent ces sept erreurs courantes.

@ EMPRUNTER TROP TARD
Vous pourriez étre tenté de financer
vos projets d’expansion a partir de vos
flux de trésorerie. Mais investir votre
propre argent pourrait soumettre
votre entreprise en croissance a
des pressions financiéres indues.

@ EMPRUNTER TROP PEU
C’est bien de ne pas contracter des
dettes trop élevées. Mais sous-estimer
le colit d’un projet peut laisser votre
entreprise a court d’argent si des
dépenses inattendues surgissent.

PROFIT$

TROP METTRE LACCENT
SUR LES TAUX D’INTERET

Le taux d’intérét sur votre prét
commercial est important, mais ce
n'est pas la seule chose qui compte.
Quelle durée de prét le préteur
consent-il? Quel pourcentage du
co(t de votre actif accepte-t-il

de financer? Offre-t-il des options
de remboursement flexibles?
Quelles garanties exige-t-on de
vous en cas de défaut de paiement?

REMBOURSER SON EMPRUNT
TROP RAPIDEMENT

De nombreux propriétaires
d’entreprise veulent rembourser
leurs emprunts aussi vite que
possible. Bien qu'’il soit important
de réduire votre dette, le faire trop
rapidement peut colter cher a
votre entreprise, car vous risquez
de manquer de liquidités. Les fonds
supplémentaires consacrés au
remboursement de votre dette
pourraient par ailleurs étre investis
plus judicieusement dans des
projets de croissance rentables.

@ NE PAS MAINTENIR SES

FINANCES EN ORDRE

Si vos dossiers sont désorganisés,
vous ne remarquerez peut-étre
pas les problemes de rendement
de votre entreprise avant qu'’il soit
trop tard. Cela peut également
compliquer l'obtention d’un prét
pour entreprise, non seulement
parce qu’il vous manque des
documents, mais aussi parce que
vous démontrez un manque de
compétences en gestion.

FAIRE UNE PRESENTATION
MEDIOCRE A SON BANQUIER
Mme MacKean affirme que trop
d’entrepreneurs sont incapables
d’expliquer clairement leur plan
d’affaires, leur performance passée,
leurs avantages concurrentiels et leur
projet. lls essuient pour cette raison
un refus poli.

DEPENDRE D’UN

SEUL PRETEUR

Faire affaire avec une seule
institution financiere pourrait
limiter vos options, surtout si votre
entreprise rencontre des obstacles,
dit M™ MacKean. « Tout comme
vous diversifiez votre base de
fournisseurs ou de clients ou

vos placements personnels, il est
bon de diversifier vos relations
d’affaires avec les préteurs. »

1INY8IHL N3ILSYE3S - NOILYYLSNTII



CAPITAL DE CROISSANCE

ET TRANSFERT D’ENTREPRISE

PROJETS DE CROISSANCE ¢ TRANSFERT ET ACQUISITION D’ENTREPRISE

Stratégique

Obtenez le financement dont vous avez besoin si vous n'avez pas
suffisamment d’actifs corporels pour garantir un prét conventionnel
et que vous ne souhaitez pas diluer votre participation.

Personnalisé
Profitez de conditions flexibles permettant de consacrer
vos ressources financiéres a la croissance.

AXxé sur la relation client

Comptez sur nos experts et sur leur connaissance approfondie
de vos besoins d’affaires.

Faites-nous part de votre projet
Appelez-nous au |-888-463-6232

ou visitez bdccapital.ca z BDG CAPITAL

Canadi
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: EN COUVERTURE '

VOTR
SYSTEME DE
CROISSANCE

GESTION D’UNE ENTREPRISE EN CROISSANCE :

MISER SUR LES PRINCIPES FONDAMENTAUX
> PAR DON MACDONALD ET ALINA PAHONCIA

MAXIME DUBOIS ET ALEXANDRE GUIMOND
ALTITUDE-SPORTS.COM

PROFIT$
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LES ASSOCIES MAXIME DUBOIS ET
ALEXANDRE GUIMOND UTILISENT
DANS LEUR ENTREPRISE DE VENTE
DE VETEMENTS D'EXTERIEUR DES
SYSTEMES QUI LEUR PERMETTENT A
LA FOIS DE STIMULER ET DE GERER
LA CROISSANCE DU COMMERCE
FLECTRONIQUE. SI LEUR ENTREPRISE
EST A LA FINE POINTE DE LA
TECHNOLOGIE, LEUR STYLE DE
GESTION EST TOUTEFOIS CLASSIQUE.

orsque Maxime Dubois et

Alexandre Guimond ont fait

l'acquisition d’Altitude Sports en 2011,
les ventes en ligne de l'entreprise dépassaient
déja celles de ses deux magasins.

Ces deux amis du secondaire avaient
travaillé pendant plusieurs années chez ce
détaillant de vétements d’extérieur haut de
gamme, et ce sont eux qui y ont implanté
le commerce électronique. Quand le
propriétaire a décidé de se concentrer sur
dautres projets, MM. Dubois et Guimond
ont fait le saut et racheté l'entreprise.

lls ont vu qu'ils pouvaient placer
Altitude Sports sur une trajectoire de
croissance beaucoup plus ambitieuse.

Or, pour concrétiser leurs ambitions, il
leur fallait non seulement tirer profit du
commerce électronique, mais également
gérer la croissance de I'entreprise selon
une approche claire et réfléchie.

Les systemes d'affaires dont I'entreprise
disposait pour ses deux magasins de détail
ne suffisaient plus a la tache devant I'afflux
de commandes de partout au Canada, et
les ventes doublaient année apres année.

TENIR LEURS PROMESSES

Pour tenir leurs promesses aux clients et suivre
le rythme de la croissance de leur entreprise
— renommeée Altitude-sports.com —, ils ont d{i
recourir a de nouveaux systemes et processus.

«Ce n’est pas parce qu'on fait du
commerce électronique qu'il faut réinventer
la roue, explique M. Dubois. Il faut au
contraire s'en tenir le plus possible aux
principes fondamentaux de la gestion. »

«Nous n'avions pas les outils nécessaires
pour prendre des décisions d'affaires
éclairées », ajoute-t-il.

Les jeunes entrepreneurs se sont dotés
d’'un nouveau systeme de gestion des stocks,
car pour assurer le suivi de plus de
30 000 articles et atteindre I'excellence,
la précision est importante.

«Nous avons établi les fondements
de notre succes en instaurant une gestion
rigoureuse des stocks, affirme M. Dubois,
tout en assurant une intervention humaine
pour veiller a I'efficacité du processus.
J'estime que cette combinaison est
essentielle a toute activité de commerce
électronique fructueuse. »
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ADOPTER DE NOUVEAUX OUTILS
Les associés ont mis en place des contrdles
de gestion financiére, dont des projections de
flux de trésorerie détaillées, pour s'assurer de
disposer de liquidités durant les périodes
creuses, leurs activités étant hautement
saisonnieres. lls ont aussi créé des tableaux
de bord afin de surveiller les indicateurs de
rendement clés dans chacun des secteurs de
leur entreprise, depuis le rendement financier
jusqu'aux technologies de I'information,

en passant par les stocks et le marketing.

«Ces outils nous permettent de veiller
a la santé de notre entreprise et de remédier
rapidement a tout probléme. lls nous
donnent également l'information dont nous
avons besoin pour nous améliorer d'une
année a l'autre. »

Selon M. Dubois, une autre initiative
importante a consisté a rapatrier a l'interne
les fonctions de développement Web et
de marketing et de cesser de recourir a
des agences pour ces taches.

«Nous passions le quart du temps a
expliquer nos besoins aux équipes en agence,
puis a modifier le travail rendu parce qu'il ne
correspondait pas a nos attentes. »

OBTENIR D’EXCELLENTS CONSEILS
Pour orienter leurs efforts, MM. Dubois

et Guimond ont mis sur pied un comité
consultatif composé de trois vétérans du
monde des affaires, qui ont été en mesure
de leur fournir des conseils et un mentorat
inestimables.
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«Le comité consultatif a donné un formidable
élan a notre entreprise, dit M. Dubois. Nous
pouvons compter sur trois hommes de
différentes générations et provenant de divers
horizons — marketing, finance, technologie —,
qui sont préts a nous guider et a nous faire
profiter de leur réseau. »

Et tout ce travail porte ses fruits.
L'entreprise qu'ils ont achetée en 2011 comptait
|5 employés, principalement aux magasins a
Montréal et a la station de ski Mont-Tremblant.
Aujourd’hui, Altitude-sports.com emploie plus
de 100 personnes et le commerce électronique
représente plus de 90 % de ses ventes.
Lentreprise a livré 90 000 colis 'an dernier,
contre 45 000 en 2013.

ETABLIR LES BASES

Jean-Philippe Salvas, directeur de comptes
principal a BDC, affirme que MM. Dubois et
Guimond ont jeté les bases d'une croissance
durable pour leur entreprise.

Selon lui, de nombreuses entreprises
connaissent des problémes du fait que leurs
pratiques et leurs systemes de gestion ne
suivent pas le rythme de la croissance et
I'évolution du marché.

«Souvent, les entrepreneurs savent
ce qu'ils ont a faire, mais perdent de vue
les principes fondamentaux de la gestion »,
dit M. Salvas, membre de I'€quipe de
financement des technologies de BDC
a Montréal, qui a consenti des préts a
Altitude-sports.com. «|l faut rester concentré
et faire évoluer ses capacités au méme
rythme que I'entreprise. »

METTRE PACCENT SUR
LEXPERIENCE CLIENT
Une gestion rigoureuse est particulierement
importante en commerce électronique,
oU la concurrence n'est qu'a un clic. Voila
pourquoi il est primordial d'offrir une
excellente expérience client, tant sur le
Web qu'aprés la vente, soutient M. Dubois.
«Nous avons mis beaucoup d'efforts
pour roder la machine, qui repose sur un
systeme de livraisons rapides et de retours
faciles et gratuits, explique-t-il. Nous tenions
a procurer a nos clients une expérience
supérieure, depuis la visite sur le site Web
jusqu’au service apres-vente, et a dépasser
leurs attentes a tous les égards. »

PROFIT$

Pour ce faire, des représentants sont
disponibles toute la semaine de 9 ha 2l h
pour répondre aux questions et aux
commentaires des clients de partout
au Canada, par téléphone et en ligne.
Lentreprise offre également une politique de
retour flexible de 60 jours, et la plupart des
retours sont gratuits. Toutes les commandes
quittent I'entrepdt dans les 24 heures suivant
leur réception et sont livrées rapidement.

«

NOUS SOMMES
EN BONNE
VOIE DE REALISER
NOTRE VISION.

»

RESTRUCTURER EN FONCTION
DU COMMERCE ELECTRONIQUE
Les deux entrepreneurs ont commencé a
implanter le commerce électronique en 2008,
quand M. Dubois s'est joint a l'entreprise en
tant que directeur du marketing. « Alexandre
était déja au service de l'entreprise depuis des
années et avait amorcé I'élaboration d'une
stratégie en ligne », explique M. Dubois.

En 2009, ils ont lancé une nouvelle
version du site Web d'Altitude-sports.com,
comprenant une boutique en ligne sécurisée
et facile a utiliser. Puis, le duo a créé
Altitude-blog.com, ol employés et
«ambassadeurs » publient des avis sur
les produits, des récits de voyage et des
conseils de cuisine en plein air.

«Le blogue a donné une forte impulsion
a nos ventes en ligne, affirme M. Dubois.
C’est une fagon de faire connaitre nos
produits et de partager notre expertise. »

En 2010, MM. Dubois et Guimond
ont créé le site Web de ventes a rabais
ThelLastHunt.com, qui écoule les marchandises
de saisons passées d’Altitude-sports.com.

FAIRE UN EFFORT CONTINU

Selon M. Dubois, l'introduction de systemes
et de processus visant a appuyer la croissance
de l'entreprise a été «une tache colossale ».
Et ¢a continue.

«Tout n'est pas parfait, dit-il. Nous
tachons de nous améliorer chaque année.
Mais nous sentons que nous sommes en
bonne voie de réaliser notre vision :
devenir le plus important détaillant en ligne
de vétements d'extérieur haut de gamme
au Canada d'ici la fin de 2016. »



4 STRATEGIES

CLES POUR GERER
LA CROISSANCE

GERER LA CROISSANCE D’UNE
ENTREPRISE EXIGE BEAUCOUP
DE TRAVAIL. VOICI LES

CONSEILS DE MAXIME DUBOIS.

@ Réfléchissez a votre plan stratégique et a la
situation actuelle de votre entreprise. Quels
sont les principaux systémes et processus dont
vous aurez besoin a I'avenir? Commencez
a les mettre en ceuvre dés maintenant.

@ Adoptez des pratiques de gestion financiere
rigoureuses. Faites des projections et assurez
un suivi étroit de votre rendement réel afin
de repérer les lacunes et d’y remédier.

@ Etablissez des tableaux de bord pour chacun
de vos services en misant sur un petit
nombre d’indicateurs de rendement clés
qui vous permettront d’assurer un suivi
quotidien de la santé de votre entreprise
et de 'améliorer au fil du temps.

@ Mettez sur pied un comité consultatif
composé de gens d’affaires chevronnés
possédant un large éventail de connaissances
et de compétences. Un tel comité peut
constituer une précieuse source de
conseils et de soutien abordables pour
les entrepreneurs aux prises avec les
défis liés a la croissance.
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- VOTRE-
STRATEGIE
DE VENTES

AMIN MOZAFFARI, ALI MOZAFFARI ET AMIR MOZAFFARI
IRON AGE MANUFACTURING LTD.

S PROFITS



BEAUCOUP D'ENTREPRENEURS SONT AUX PRISES AVEC
UNE FAIBLE CROISSANCE DES VENTES. C'EST SOUVENT
PARCE QU'ILS NE COMPRENNENT PAS POURQUOI LES
CLIENTS FONT AFFAIRE AVEC EUX ET COMMENT
ATTIRER LES CLIENTS QU’ILS VEULENT. APPRENEZ
COMMENT UNE APPROCHE ETAPE PAR ETAPE POUR
ACCROITRE LES VENTES PEUT RAPPORTER GROS.

li Mozaffari en avait assez de se
faire battre par ses concurrents.
Directeur d'lron Age Manufacturing,

une société de Vancouver fabriquant des
produits en métal sur mesure comme

des grilles, des rampes et des cages
d'escalier pour les secteurs résidentiel et
commercial, M. Mozaffari voyait I'entreprise
croitre graduellement depuis sa création

en 1997, mais était frustré par la lenteur

de cette croissance.

Il'y a trois ans, il a voulu que ¢a change
et a décidé de prendre des mesures pour
réaliser son objectif de longue date : conclure
davantage de contrats avec de grands
constructeurs de maisons et de condos.

«Nous perdions constamment les
appels d'offres, se souvient M. Mozaffari.
Chagque fois, nous prenions du recul et
nous nous demandions ce qui avait cloché
dans notre approche. »

Lentreprise avait une excellente
réputation dans le secteur résidentiel,
ou les contrats découlent souvent de
recommandations et sont généralement
négociés oralement. Pour convaincre les
constructeurs commerciaux, trés prisés,

il fallait cependant une approche des ventes
plus professionnelle et plus structurée.

«Nous pouvions offrir aux architectes
et aux designers la souplesse dont ils avaient
besoin pour concrétiser leurs idées »,
explique M. Mozaffari, qui gére Iron Age
avec ses deux freres, Amin et Amir. « Mais
nous n'arrivions pas a atteindre notre cible :
le marché commercial. »

UN DEFI COURANT

Pour améliorer ses processus de ventes
et percer de nouveaux marchés, lron Age
a commencé a travailler avec Chris Corey,
un consultant de BDC.

Bien que M. Mozaffari et son équipe
affinent toujours leur stratégie, le travail
rapporte déja beaucoup. Les ventes de
I'entreprise ont bondi d’environ 80 % en
deux ans, accompagnées d'une croissance
importante dans le marché commercial.

Bien s@r, Iron Age est loin d'étre la seule
a éprouver des difficultés d’expansion. De
nombreuses petites entreprises utilisent des
processus de ventes non structurés et font
face a des obstacles lorsqu'elles essaient de
prendre de I'expansion — ou simplement de
survivre pendant les périodes difficiles.

«Beaucoup d'entreprises ont de la
difficulté a comprendre leur proposition de
valeur, constate M. Corey. Elles n'ont pas
d'idée précise des clients qu'elles devraient
viser ni de la meilleure facon de se vendre. »
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UNE APPROCHE METHODIQUE
Iron Age a commencé par dresser le portrait
de son client idéal. Dans son cas, il s'agissait
essentiellement de cibler de grands constructeurs
commerciaux de maisons et de condos.

Prenant conscience que les vendeurs ne
peuvent pas vendre ce qu'ils ne connaissent
pas a fond, la direction d'lron Age s'est
attachée a définir la proposition de valeur de
I'entreprise et son avantage concurrentiel.

M. Mozaffari et son équipe ont déterminé
que leur avantage était leur capacité a
fabriquer pratiquement n'importe quel
produit en métal de la plus grande qualité qui
soit, du plus contemporain au plus traditionnel.

«Sion leur avait demandé auparavant ce
qui expliquait leur succes, comment ils avaient
gagné des clients, de quelles catégories de
produits leurs revenus provenaient et pourquoi
les gens faisaient affaire avec eu, ils n‘auraient
pas su répondre », raconte M. Corey.

Iron Age a ensuite fixé des objectifs de
ventes concrets, identifié les faiblesses de ses
processus de ventes et préparé une liste de
défis prioritaires. L'un de ces grands défis était
d'optimiser la coopération au sein de I'¢quipe
grace a des communications améliorées.
L'entreprise a également défini des indicateurs
de performance clés afin de suivre les résultats
et de préparer les prévisions des ventes.

NOUVELLES OFFRES POUR
UNE NOUVELLE CLIENTELE
Iron Age a décidé d’accroitre ses efforts de
ventes sur le terrain et a ainsi doublé son
équipe de vendeurs en deux ans. Elle a aussi
embauché d'autres concepteurs de produits.
M. Corey a recommandé que I'entreprise
crée plusieurs niveaux dans sa gamme de
produits pour faciliter le travail des vendeurs,
une décision basée sur une étude des besoins
de la clientele commerciale. Iron Age a ainsi

PROFIT$

créé une option «supérieur» comprenant
des matériaux de la plus haute qualité et des
conceptions sur mesure, et une gamme de
produits secondaire comprenant des
matériaux standards généralement utilisés
par les concurrents. Les produits d'lron Age
sont ainsi au moins aussi bons, ou meilleurs,
que ceux de ses rivaux.

Iron Age a également décidé d'offrir
une option de service «supérieur» pour
les clients commerciaux qui demandent des
délais plus rapides. Elle met actuellement
a jour ses systemes de gestion de projets
pour intégrer cette option.

L'entreprise implante un autre systeme
Tl pour automatiser les devis, le suivi des
matériaux et la facturation des clients
commerciaux. Cet aspect est important
non seulement pour atteindre ses objectifs
d'exploitation et de rentabilité, mais aussi
pour les clients, qui demandent des devis

«

POUR LES CLIENTS
COMMERCIAUX,
NOUS DEVIONS

SUIVRE UN
PROCESSUS PLUS
STRUCTURE POUR
GAGNER DES
CONTRATS.

»

BATIR UNE EQUIPE PLUS FORTE
Iron Age a en outre décidé de renforcer les

rapides et précis.

compétences de ses vendeurs et de ses
gestionnaires de projets grace a des tutoriels.
Entre autres, les employés ont appris a
obtenir de I'information détaillée des clients
commerciaux afin de produire des devis
précis le plus vite possible. En méme temps,
comme 'un des objectifs clés était de gagner
la confiance des clients potentiels, I'entreprise
a fourni de la formation aux équipes
d'installateurs sur la facon de procéder aux
travaux commerciaux plus complexes.

Enfin, M. Mozaffari a appris que le processus
ne consistait pas uniquement a remplir le carnet
de commandes, mais également a créer un
systeme structuré pour mener les projets a bien.

«Pour les clients commerciaux, nous
devions suivre un processus plus structuré pour
gagner des contrats et maintenir ce processus
tout au long des projets. »

A cette fin, Iron Age a commencé 3 utiliser
des logiciels en nuage pour faciliter le partage
des informations avec les clients, des feuilles de
calcul des projets et des dessins. « Nous
utilisons cette technologie pour communiquer
avec les gestionnaires de projets et les équipes
de ventes et faire la coordination. »

ENCORE DU TRAVAIL A FAIRE
Si M. Mozaffari constate que la nouvelle stratégie
de ventes a permis a Iron Age de percer le
marché commercial, rien n'est encore gagné.
La route n'a pas été facile, méme si
M. Mogzaffari dit qu'il a enfin les outils pour faire
passer la croissance d'lron Age au niveau supérieur.
«Si vous voulez croftre, vous devez
absolument prendre le temps de vous pencher
sur vos processus de ventes, affirme-t-il. Ne
vous attendez cependant pas a des miracles.
On s'améliore étape par étape. »
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LENTREPRENEUR
DABORD

BEAUCOUP D'ENTREPRISES
N'ONT PAS DE VISION POUR
LES GUIDER VERS LE SUCCES.
EN DEFINISSANT LA SIENNE,

LA PROPRIETAIRE DE G.K. HILLS,
BETH BRUECKNER, A TROUVE
UNE ORIENTATION — ET UNE
PASSION RENOUVELEE POUR

SON ENTREPRISE.

BETH BRUECKNER
G.K. HILLS TANK INSPECTION

uand les prix du pétrole brut

ont commencé a seffondrer [été

dernier, cela tombait mal pour
Beth Brueckner. La consultante d’expérience
du secteur pétrolier et gazier venait de
démarrer a Turner Valley, en Alberta, dans les
contreforts des Rocheuses, une entreprise
d'inspection de réservoirs de stockage
au service de sociétés énergétiques.

Son entreprise, G.K. Hills Tank
Inspection, faisait d'excellentes affaires et
prévoyait une expansion énergique au
moment ou le marché a amorcé sa
dégringolade. La valeur du brut a chuté de
plus de moitié — d’environ 110 $ US le baril
en juin dernier a moins de 50 $ en mars.

PROFIT$

Mme Brueckner a surmonté la tempéte,
en grande partie grace a un énoncé de vision
qu'elle et son équipe avaient élaboré I'an
dernier dans le cadre d'un exercice de
planification stratégique. Une nouvelle vision
dynamique I'a aidée a garder le cap et a
capter l'attention de nouveaux clients
potentiels importants, alors que beaucoup
d'autres entreprises du secteur pétrolier
albertain peinaient a faire face au
ralentissement.

Mais surtout, formuler une vision a donné
a M™ Brueckner une orientation renouvelée
pour son entreprise. Elle avait le sentiment
grandissant que son travail était en conflit
avec ses valeurs environnementales, acquises

durant son enfance passée sur une ferme
pres de Peace River, dans le nord de 'Alberta.

UNE MISSION SIMPLE
La nouvelle vision a résolu ce conflit interne.
Pour la premiere fois, M™ Brueckner a
formulé ouvertement I'engagement solide de
son entreprise en matiere de responsabilité et
de sécurité environnementales, qu'elle résume
ainsi : prévenir les déversements de pétrole.
«]’ai été témoin de nombreux
déversements qui auraient pu étre évités et
cela m'a toujours préoccupée. Ca ne devrait
pas se produire », dit M™ Brueckner, qui a
travaillé comme inspectrice pour un organisme
de réglementation provincial en Alberta.



«Mon travail a maintenant un but précis.
Il est extrémement important pour moi de
savoir pourquoi je le fais et ou je vais. Faire sa
part, si modeste soit-elle, pour l'environnement
et industrie apporte une grande satisfaction.
Le processus délaboration d'une vision m'a
permis de donner un sens a ce que je fais et
de découvrir pourquoi cela me passionne. »

Définir une vision claire peut étre un
puissant outil pour aider les entreprises a
comprendre ou elles vont, les guider vers
des occasions stratégiques et dynamiser les
employés. «Sans une vision efficace, une
entreprise peut ségarer dans des secteurs
d'activité non stratégiques et les employés
peuvent perdre leur motivation », dit Janice
Kobelsky, consultante en planification
stratégique de BDC, a Calgary.

«Une vision permet a tous les éléments de
se mettre en place », dit M™ Kobelsky, qui
a aidé M™ Brueckner a élaborer la vision
et le plan stratégique de son entreprise.
«Elle permet a tous de voir ou ils sont et
ou ils vont. Vos employés savent ainsi trés
clairement s'ils sont en phase ou non. »

Une vision forte aide aussi les entreprises
a établir des liens avec les clients et la
communauté, a comprendre qui elles servent
et comment elles apportent de la valeur
ajoutée, dit M™ Kobelsky. «Elle ne se limite
pas a vos aspirations pour votre entreprise.
Elle englobe aussi la fagon dont vous aidez
vos clients a réaliser leur vision et dont
vous contribuez a la collectivité. »

Un manque de vision peut méme
entraver le plan stratégique d'une entreprise,
affirme M™ Kobelsky.

«Sans une vision, les entreprises font
généralement ce qu'elles ont toujours fait.
Elles laissent filer les occasions et ne maximisent
pas leur potentiel, dit-elle. Un énoncé de
vision efficace clarifie, cible et oriente vos
efforts. Il assure I'harmonie avec votre
stratégie d'affaires. Quiconque le lit doit étre
capable de le comprendre. Sinon, c'est qu'il
n'est pas assez clair. »

’énoncé de vision idéal, croit M™ Kobelsky,
couvre trois dimensions. Premierement,
il doit préciser vos aspirations quant a votre

succes futur. Deuxiemement, il doit décrire
la fagon dont vous voyez vos actions, leur
impact et 'héritage que vous aimeriez laisser.

Il doit enfin décrire la culture et le
caractere de votre entreprise — qui vous étes
et comment vous voulez qu'on vous pergoive.

Il est important qu'une vision soit tout
aussi inspirante que réaliste. Elle doit porter
sur vos aspirations globales, pas seulement
sur une série d'objectifs.

En fait, établir une vision est généralement
la premiere chose que fait M™ Kobelsky
lorsqu’elle aide des entreprises a créer un
plan stratégique. «J'aime voir ce processus
dans son ensemble lié a la vision. C'est cette
derniére qui propulse l'entreprise vers lavant. »

LE PROCESSUS
D'ELABORATION
D'UNE VISION
M'A PERMIS DE
DONNER UN SENS
A CE QUE JE FAIS
ET DE DECOUVRIR
POURQUOI CELA
ME PASSIONNE.

Beth Brueckner et I'équipe de G.K. Hills
ont travaillé étroitement avec M™ Kobelsky
pour appliquer ce conseil. M™ Brueckner,
qui a aussi regu du financement de BDC,

a rédigé pour son entreprise d'inspection

de réservoirs un énoncé clair, efficace et
succinct : « Leader éclairé en matiere de
pratiques de responsabilité et de sécurité
environnementales dans l'industrie
pétroliere en amont. »

La vision refléte le désir de M™ Brueckner
détre un leader de l'industrie, 'héritage qu'elle
souhaite laisser et qui elle est. L'élaborer lui a
aussi fourni un point de départ et un cadre
solides pour créer un plan stratégique ainsi
qu’un point de ralliement pour les employés
et les fournisseurs.

«Notre vision nous dit comment
communiquer a l'interne avec nos gens de
maniére a ce que tout le monde soit sur la
méme longueur d'onde, en plus de nous aider
a comprendre notre proposition de valeur
pour communiquer avec les clients », dit-elle.

La vision a aussi donné a M™ Brueckner
un nouveau but. «Elle clarifie pourquoi je
fais ce que je fais. »

™M™ Brueckner met maintenant
audacieusement de I'avant sa vision
environnementale. Finie 'époque ou elle
mettait ses valeurs en sourdine, craignant la
fagon dont elles seraient percues. Et cela a été
trés bon pour les affaires. M™ Brueckner a
insufflé sa vision a son marketing ce qui, a son
tour, a créé des occasions avec de nouveaux
clients potentiels.

«Je crois que c'est ce qui fait que les gens
se tournent vers moi. Avant, mon travail se
limitait a générer des revenus. Maintenant,
jessaie de montrer I'exemple et de redonner
a la communauté. »
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CONSEILS,
POUR CREER

@ ELABOREZ UNE VISION CLAIRE pour donner
aux employés un but précis et une orientation. Laissez-la
guider votre stratégie d'affaires et donner a votre équipe

VO TRE V]SION et a vos clients un sentiment d’'accomplissement.

Janice Kobelsky, consultante a BDC,
donne ces conseils pour créer une vision
pour votre entreprise.

REDIGEZ LENONCE DE VISION de maniére a ce
qu'il décrive le succeés auquel vous aspirez, I'héritage que
vous espérez laisser comme entrepreneur et qui vous
étes comme entreprise.

@ VEILLEZ A CE QUE VOTRE VISION SOIT
INSPIRANTE, mais aussi réaliste. Optez pour des
aspirations plus larges plutot que de simples objectifs,
en restant toutefois ancré dans la réalité.

Prix Entrepreneuriat BDC
CHAMPION | 2015

Félicitations a

GERRY POND, Mariner Partners Inc.,

le tout premier Champion de I'entrepreneuriat BDC au Canada

Pour en savoir plus :

bdc.ca/champion2015 z
BDC

Lentrepreneur d'abord

BDC EST LA SEULE BANQUE QUI S’INVESTIT
UNIQUEMENT AUPRES DES ENTREPRENEURS. Canada

1+


http://www.bdc.ca/champion2015

DANS SES MOTS

LE CAP

LORI KENNEDY
COFONDATRICE
LOUISBOURG SEAFOODS LTD.
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lors qu’ils avaient la vingtaine et travaillaient dans une
usine de transformation du poisson, a I’ile du Cap-Breton,
Lori Kennedy et Jim, son mari, ont vu que des temps difficiles
s’annoncaient. La péche a la morue déclinait de plus en plus, et leur
région ne serait plus jamais la méme. Au lieu de désespérer, ils ont
démissionné et décidé de plonger. lls ont démarré leur propre
entreprise de déchargement de bateaux de péche, qu’ils ont
fait croitre malgré des débuts modestes, une escroquerie et la
disparition en mer du frére de Lori. mm L’entreprise possede
maintenant plusieurs usines de transformation du poisson,
I3 bateaux de péche et 500 employés. Lori et Jim ont dii braver
la tempéte de nouveau lorsque la récession a frappé, mais le
couple d’entrepreneurs a pu garder le cap en pénétrant les
marchés européen et asiatique. mm Contre vents et marées,
ils ont conservé leurs valeurs d’engagement envers la communauté
et de protection de I"océan, un océan qui leur a pris une vie,
mais leur a permis de gagner la leur.

PROFIT$



Dans les années 80, Jim et moi travaillions
dans une usine de transformation du poisson
de Louisbourg, a I'le du Cap-Breton.
Comme tous les employés de I'usine, nous
savions que la péche a la morue était sur le
point de s'effondrer. Les poissons étaient de
plus en plus petits. Les gens se sont rendu
compte que les quantités de poisson péchées
étaient beaucoup trop importantes.

Mon mari a quitté 'usine en 1984. Jai fait de
méme en 1986 pour aller aux études, parce
que je ne métais rendue qu'en huitieme année.
Jai passé le test d'équivalence d'études
secondaires et étudié dans une école de
commerce pendant un an. Comme ce n'était
pas suffisant, je suis allée a l'université et jai
obtenu un diplédme en comptabilité.

Nous avons démarré notre entreprise en 1984,
avec une petite flotte de six bateaux de
déchargement. Cétait de la simple manutention,

une activité que nous exercons toujours.

En 1991, nous avons acheté une petite usine
de transformation a Louisbourg, ot nous
avons commencé a transformer des poissons
de fond. Nous y employions 98 personnes.
Par la suite, nous avons acheté une autre
usine a Glace Bay, toujours a I'lle du
Cap-Breton. Nous avons décidé d'y
transformer tout le poisson de fond et de
traiter du crabe a l'usine de Louisbourg.

Il'y a sept ans, nous avons acheté une usine
a North Sydney, ot nous transformons la
crevette. Et quelques années plus tard, c'est
a Canso que nous avons acheté une grande
usine de transformation. Elle était vieille, et
trop grande, alors nous l'avons démolie pour
en construire une petite, plus efficace, ou
nous traitons le homard et d'autres especes.

Nous nous approvisionnons aupres de plus
de 200 pécheurs indépendants. Nous disposons
aussi de |13 bateaux de péche, avec a leur bord
35 membres d'équipage. Nous employons
maintenant environ 500 personnes au total.

Nous avons beaucoup appris au fil des
années. Notre premiére grave erreur
remonte a notre vingtaine. Nous avons
acheté un chargement de poisson a un
Américain, a qui mon mari a remis 25 000 $.
Deux heures plus tard, pendant que Jim était

absent, 'Américain est revenu et a réclamé

son paiement. Je le lui ai donné, ne
sachant pas que nous avions déja payé.

Nous n'avons jamais retrouvé cet argent.
Alépoque, ca représentait toute une somme
pour nous. Nous étions jeunes et naifs,

et nous avons appris qu'il existe des gens
malhonnétes. Les erreurs sont inévitables,

il faut en tirer des lecons.

Les tragédies sont fréquentes dans l'industrie
de la péche. En 1992, mon frére est parti
pécher et s'est noyé. Il n'avait que 35 ans.
J'ai beaucoup souffert de sa disparition.
Gagner sa vie en péchant est a la fois exigeant
et dangereux. La mer est sans pitié.

Ni Jim ni moi ne venons d'une famille aisée.
Je sais a quel point les employés d'usine
travaillent fort. Le taux de pauvreté infantile
de I'lle du Cap-Breton est I'un des plus
élevés au Canada. Leffondrement de la
péche a entrainé la région dans un gouffre
dont nous tentons toujours de sortir.

C'est important de veiller a la santé de la
communauté. C'est ici que nous vivons,

et nous sommes la pour rester. Voila
pourquoi nous investissons beaucoup dans
nos employés et dans la communauté. Par
exemple, nous accordons des congés payés
aux employés pour qu'ils puissent s'occuper
de leurs enfants lorsqu'’ils sont malades et
nous leur offrons une assurance-maladie.
De plus, nous aidons I'école primaire locale
en servant un déjeuner a tous les éléves et
fournissons des uniformes aux clubs sportifs
pour enfants de la région.

Nous avons la santé des océans a cceur.

Les mers sont menacées par la péche illégale,
non réglementée et non déclarée dans les
eaux internationales. Nous sommes aussi
trés inquiets du réchauffement mondial et

de la quantité de plastique dans la mer. Nous
posons des gestes relatifs a ces enjeux a titre
de membres du Conseil mondial des océans.

Dans le cadre de nos partenariats avec des
chefs cuisiniers, nous faisons également la
promotion de la tracabilité et de la durabilité.
Ces dernieres années, nous avons
commencé a étre actifs dans des réseaux

de chefs qui nous aident a publiciser nos
produits. Les chefs veulent faire affaire avec
des entrepreneurs honnétes.
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Le consommateur d'aujourd’hui s'intéresse
al'origine du poisson. Il est conscient de
limportance qu'ont prise la tragabilité et

la durabilité. Maintenant, lorsqu'on sert du
poisson au restaurant, le client demande d'ou
il vient. Il veut acheter des produits locaux

et sait quelles espéces sont réglementées.

Nous créons des réseaux avec des chefs
qui nous aident a commercialiser nos
produits dans d'autres pays. Lorsque nous
avons commencé a exporter nos produits
en Chine, nous étions déja en contact avec
un chef local qui les connaissait. C'est un
formidable outil de marketing. On ne peut
pas passer a coté des réseaux de chefs.

Nous commencons a utiliser les médias
sociaux. Nous voulons mettre des pécheurs
en vedette dans des vidéos ou ils parlent de
leur travail et de leur bateau. Lobjectif est
de présenter au consommateur la personne
qui lui fournit de si bons poissons.

«
GAGNER SA VIE
EN PECHANT EST A
LA FOIS EXIGEANT
ET DANGEREUX.
LA MER EST
SANS PITIE,

»
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Le nom de chaque bateau cache une belle
histoire. L'un de nos bateaux s'appelle
Mrs. Beasley, en 'honneur de mon frére,
qui surnommait notre mere ainsi. Ce nom
vient de « Cher oncle Bill », une émission
télévisée ou une fillette a une poupée
nommée Mrs. Beasley (« Mademoiselle
Pétronille » dans la version frangaise).
C’est ce qui a inspiré le nom du bateau.

Un autre s'appelle The Seven Wonders
(Les Sept Merveilles). Nous devions lui
trouver un nom avant minuit. Nos enfants
ont proposé celui-ci, parce qu'a I'époque
nous avions sept petits-enfants.

Les capitaines racontent beaucoup d'histoires
intéressantes. lls connaissent la mer sur le
bout des doigts. La combinaison de leurs
connaissances et du savoir scientifique
contribue a la santé des océans. Les pécheurs
remarquent les effets du réchauffement
climatique, comme les comportements
anormaux des baleines, des épaulards et

des poissons. Comme ils sont de véritables
encyclopédies vivantes, les scientifiques
commencent a collaborer avec eux pour
étudier les océans.

La récession nous a porté un dur coup.

Le prix du carburant était astronomique, le
dollar a atteint la parité et le ralentissement
de I'¢conomie a fait baisser la demande.
Les pires scénarios se sont concrétisés, ce
qui a gravement nui a notre entreprise. Les
ventes ont chuté, le roulement des stocks
a ralenti et nos comptes clients ont bondi.
Les banques se faisaient insistantes.

Nous avons appris Iimportance de bonnes
relations avec les banquiers. Invitez-les

a vous rendre visite et montrez-leur les
améliorations que vous avez apportées.
C’est trés important.

Percez sur les marchés étrangers
en toute confiance
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Nous avons aussi retenu la nécessité d'alléger
ses activités. Vous seriez surpris de la quantité
d'argent qu'on peut économiser. Nous I'avons
appris durement lorsque I'économie américaine
s'est écroulée. Nous avons été forcés de
réaliser des économies a l'interne.

Une autre legon que nous avons tirée,

c'est de ne pas vendre dans un ou deux pays
seulement. Apres la récession, nous avons
commencé a exporter nos produits en Europe,
en Chine et en Inde. Mieux vaut compter sur
sept ou huit marchés : si 'un d'eux se replie,
seule une petite partie des ventes est touchée
et on peut s'en sortir.

Le fait d'étre membre de la Women Presidents’
Organization m'apprend beaucoup. La section
de I'Atlantique se réunit une fois par mois.
L'organisation regroupe des femmes qui font
partie du milieu des affaires depuis des années,
tout simplement. Nos expériences se recoupent.
Nous avons surmonté des épreuves majeures.

Aimez ce que vous faites. Si vous étes
passionné par votre travail, vous y mettrez
plus de cceur et vous vous en tirerez bien. &

Q BDC

Lentrepreneur d'abord

Canadid
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PIERRE CLEROUX
ECONOMISTE EN CHEF DE BDC
@PierreCleroux

Pourquoi le dollar canadien est-il
plus faible? A quoi doit-on s’attendre
pour 2015?

Trois facteurs contribuent a la baisse du
dollar. D’abord, I¢conomie américaine est
vigoureuse et attire plus d'investisseurs. Le
dollar américain s'est apprécié non seulement
par rapport au huard, mais aussi par rapport
a la plupart des monnaies du monde.

PRESSION DES COURS PETROLIERS
Ensuite, le Canada étant un important
producteur d'énergie, la chute des cours
pétroliers exerce une pression sur notre
dollar. Les prix du pétrole ont diminué de
60 % depuis I'été, ce qui entraine une
dépréciation du dollar.

Enfin, les banques centrales du Canada
et des Etats-Unis empruntent des chemins
divergents. En janvier, la Banque du Canada

PERSPECTIVE

LE DOLLAR?

LE DOLLAR CANADIEN A SUIVI UN PARCOURS
MOUVEMENTE. JUSQUEN 2012, IL ETAIT A PARITE
AVEC LE BILLET VERT, AVANT DE REDESCENDRE A
SON NIVEAU ACTUEL D’ENVIRON 80 CENTS, LE PLUS
BAS NIVEAU ATTEINT DEPUIS LA RECESSION.

a réduit son taux directeur afin de relancer
I'économie. Or, on s'attend a ce que la
Réserve fédérale américaine augmente
le sien au cours des prochains mois.

Alors, que prévoit-on pour 20157

Nous estimons que le dollar demeurera
plus ou moins a son niveau actuel.

ECONOMIE AMERICAINE ROBUSTE
['‘économie américaine demeurera vigoureuse
cette année en raison d'une forte demande de
biens de consommation conjuguée a un marché
du travail solide et a un faible endettement des
consommateurs. Les Ftats-Unis profiteront
également du niveau de confiance élevé des
entreprises et de I'accroissement des dépenses
gouvernementales.

Pendant ce temps, la diminution des
investissements dans le secteur de I'énergie
freinera la croissance économique du

Taux de change Canada-Etats-Unis (de janvier 2012 2 janvier 2015)
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Canada. Loffre pétroliere mondiale continue
d'excéder la demande; la réduction des
investissements finira par éliminer ces surplus,
mais la transition est plus lente que prévu.
Enfin, la Réserve fédérale devrait
augmenter ses taux d'intérét bien avant
la Banque du Canada, ce qui créera une
nouvelle pression & la baisse sur notre dollar.

UN HUARD FAIBLE

Ces facteurs feront en sorte que le

dollar canadien se maintiendra a environ

80 cents, ou plus bas si la Banque du Canada
réduit de nouveau les taux d'intérét.

Evidemment, la faiblesse du dollar fait des
gagnants et des perdants. Elle désavantage les
importateurs (détaillants, grossistes, etc.) mais
profite aux exportateurs, comme le montre
l'augmentation de 12 % des expéditions
canadiennes vers les Etats-Unis durant la
derniere année.

Le redressement a été particulierement
bien accueilli dans le secteur de la fabrication,
qui souffrait depuis longtemps. Aprés des
années de recul, on note une forte
augmentation de la production.

MOMENT IDEAL POUR EXPORTER
Si vous songiez a faire croftre votre
entreprise en exportant vers les Etats-Unis,
le moment est idéal.

On prévoit une croissance vigoureuse
de I'économie américaine. Vous avez de plus
I'avantage de gagner des dollars américains
pour la vente de produits fabriqués en
dépensant des dollars canadiens. ¢
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IMAGINEZ
PLUS DE
CROISSANCE
ET MOINS
DE SOUCIS.

m

Pour découvrir les 5 facteurs clés et les 5 pieges
a éviter pour réussir en affaires, rendez-vous a

bdc.ca/conseilscroissance

I BDC
BDC EST LA SEULE BANQUE QUI S’INVESTIT
UNIQUEMENT AUPRES DES ENTREPRENEURS. L’entrepreneur dabord

Canada
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