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L’esprit d’entreprise se
porte bien dans l’Ouest
canadien
Les histoires varient selon l’entrepreneur, mais la
trame de fond est souvent la même.  Même les
entrepreneurs qui connaissent une grande réussite
vous diront quelles interminables heures ils ont
investies pour lancer leur entreprise et la maintenir
sur sa lancée.  Pour demeurer concurrentiel, il faut
sans cesse s’adapter, investir temps et argent sans
compter et chercher continuellement des sources de
financement.

Ils vous diront également à quel point il est
enrichissant d’être un entrepreneur.  C’est
l’occasion de réaliser ses rêves, de devenir son
propre patron.

C’est cet esprit d’entrepreneuriat qui aide l’Ouest
canadien à croître et à avancer sur le chemin de la
réussite.  Dans un rapport diffusé par Diversification
de l’économie de l’Ouest Canada (DEO) en 2001,
on souligne qu’il existait en moyenne 743 299 petites
entreprises dans l’Ouest canadien de 1992 à 1999 –
soit 36,8 p. 100 de toutes les petites entreprises au
pays.  Le fait que le nombre de petites entreprises
soit si élevé dans l’Ouest canadien constitue un
excellent indicateur de leur rôle important dans la
réussite que connaît cette région.

En moyenne, 23 367 nouvelles micro-entreprises
voient le jour chaque année, soit 89 p. 100 de
toutes les nouvelles entreprises.  Ces entreprises,
que l’on reconnaît surtout par le fait qu’il s’agit
de travailleurs autonomes ou d’entreprises ayant
d’une à quatre personnes à leur emploi, augmentent

en nombre beaucoup plus rapidement que les
entreprises plus grandes.

Ces statistiques sont
encourageantes pour
quiconque désire tenter
l’expérience.  Les aspirants
entrepreneurs doivent
néanmoins évaluer si ils
sont faits pour ce genre de
vie avant de faire le grand
plongeon.

Un entrepreneur doit aimer
relever des défis, être
dynamique et bien
discipliné.  Il doit savoir
gérer le stress découlant de
la gestion de projets
multiples, d’un travail où
l’on ne compte pas les
heures et du fait que le travail passe souvent avant
la vie sociale.  Il doit savoir se fixer des objectifs
réalistes et vivre avec des risques.

De toute évidence, les Canadiens et les Canadiennes
de l’Ouest ont tout ce qu’il faut pour risquer le tout
pour le tout et devenir des entrepreneurs.

Au moment où tout le Canada célèbre la semaine de
la petite entreprise, du 20 au 26 octobre, DEO souhaite
féliciter tous les propriétaires de petites entreprises
pour leur esprit innovateur et créatif.
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Tous les ans, au mois d’octobre,
Diversification de l’économie de l’Ouest
Canada (DEO) et ses partenaires – les
Centres de services aux entreprises du
Canada, les Sociétés d’aide au
développement des collectivités, les
Organisations francophones à vocation
économique et les bureaux de l’Initiative
pour les femmes entrepreneurs – participent
à des activités spéciales visant à honorer les
dynamiques propriétaires de petites
entreprises de l’Ouest canadien.

Ces entrepreneurs dévoués font preuve de
ténacité en ne cessant de relever des défis
pour assurer la réussite de leur entreprise.
Qu’ils soient installés dans les régions
urbaines ou rurales, hommes, femmes ou
jeunes, Autochtones ou francophones,
oeuvrant dans tous les secteurs d’activités,

les propriétaires de petites entreprises définissent notre
économie.

Les célébrations de la semaine de la petite entreprise auront
lieu du 20 au 26 octobre dans les collectivités canadiennes.  Je
vous incite à participer aux événements qui auront lieu dans
votre collectivité afin de profiter de cette occasion de réseautage
et de développement de vos activités.  Les événements varieront
d’un endroit à l’autre, mais pourront comprendre : des
conférences, des activités porte ouverte, des séminaires, des
ateliers, des déjeuners ou des dîners, des foires commerciales
et des remises de prix aux petites entreprises qui ont atteint des
résultats exceptionnels.

Au nom du gouvernement du Canada et de Diversification de
l’économie de l’Ouest, je félicite tous les membres de cette
communauté florissante, celle des propriétaires de petites
entreprises, pour leur contribution à l’économie de l’Ouest
canadien.  Leur capacité à créer des entreprises diversifiées et
innovatrices garantit l’avenir de l’Ouest canadien, et tout le
Canada en est fier.
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Un véritable esprit d’entreprise

Le personnel des
bureaux de l’Initiative

pour les femmes
entrepreneurs de

l’Ouest canadien est
prêt à aider les femmes
qui veulent développer
leur entreprise.  Ces

bureaux font partie du
Réseau de services aux
entreprises de l’Ouest

canadien de DEO.

La réussite commerciale de Spirit Staffing and Consulting Inc.
est née d’une vision bien définie qui reconnaît le potentiel des
gens.  Janice Larocque, une professionnelle de descendance
autochtone, a lancé son entreprise en 1998 après avoir travaillé

comme gestionnaire d’un
centre d’emploi et de
formation à l’intention des
Autochtones à Calgary
(Alberta).

Janice Larocque a très vite
cerné que la recherche d’un
emploi présentait des défis
particuliers pour les
Autochtones, ils étaient
moins rémunérés et on ne
retenait pas leur
candidature à des postes
pour lesquels ils avaient
pourtant toutes les
qualifications demandées.
Spirit Staffing and
Consulting a vu le jour pour

remédier à cet état de choses et offrir un service de dotation non
discriminatoire qui mettrait en valeur divers points de vue
humains et reconnaîtrait le potentiel de chacun de ses clients.

Malgré la vison claire de sa propriétaire, la nature même de
l’industrie de l’emploi temporaire a ralenti l’essor de l’entreprise
à ses débuts.  Les institutions financières et les programmes
d’emploi estimaient que le concept mis de l’avant par
Mme Larocque n’était pas viable à long terme.  Une entreprise
fondée sur les personnes plutôt que sur des biens est souvent
perçue comme une entreprise à risque élevé.  Janice Larocque a
dû mettre à contribution toutes ses aptitudes en gestion financière
pour réussir à trouver un équilibre entre la croissance de son
entreprise et les besoins de nouveaux fonds.  Pour prendre son
plein essor, l’entreprise avait un urgent besoin d’un prêt destiné
à augmenter son fonds de roulement.

Mme Larocque a fait appel aux services de l’Association de
l’Initiative pour les femmes entrepreneurs de l’Alberta
(AIFEA) qui lui a offert des conseils personnalisés, de l’aide
pour élaborer son plan d’entreprise et un prêt.  Depuis, elle a
reçu un financement supplémentaire afin d’assurer la
croissance de son entreprise.  En plus
d’augmenter son personnel et de
déménager dans de nouveaux locaux
plus spacieux, Mme  Larocque a lancé
Fast Labour Solutions, un nouveau
service qui trouve du personnel
temporaire pour le secteur en
croissance de l’industrie.

Au cours des trois dernières années,
Spirit Staffing and Consulting a
augmenté ses ventes de 300 p. 100 et
comblé plus de 250 postes temporaires,
qui ont souvent débouché sur des
emplois permanents.

Mme Larocque a reçu de nombreux prix
en reconnaissance de la réussite de son
entreprise et de sa contribution à
l’évolution de la collectivité, y compris
le Métis Nation Entrepreneurial
Leadership Award, le Ivan Ahenakew
Award et le prix d’excellence du Ministre, présenté par
Diversification de l’économie de l’Ouest Canada (DEO).

D’un projet jugé non viable à long terme, Mme Larocque a réussi
à faire une entreprise au vaste potentiel de croissance grâce à sa
détermination et au fait qu’elle croit que la clé de la réussite
consiste à « croire en soi et ne laisser personne vous convaincre
que vous ne pouvez réussir ».

Pour en savoir plus sur Spirit Staffing and Consulting Inc.,
composez le (403) 244-3012 ou visitez le site Web de l’entreprise,
à l’adresse www.spiritstaffing.com.

Association de l’Initiative pour les femmes
entrepreneurs de l’Alberta
1 800 713-3558 www.aweia.ab.ca
Women’s Enterprise Centre of Manitoba
1 800 203-2343 www.wecm.ca

Women’s Enterprise Society of B.C.
1 800 643-7014 www.wes.bc.ca
Women Entrepreneurs of Saskatchewan Inc.
1 800 879-6331 www.womenentrepreneurs.sk.ca

Janice Larocque, propriétaire de
Spirit Staffing and Consulting Inc.

par Shawna Bourke
      Association de l’Initiative pour les femmes entrepreneurs de l’Alberta
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La survie, un signe de réussite pour
de jeunes entrepreneurs du Manitoba

Être propriétaire d’une petite
entreprise nécessite une bonne dose de
dévouement, de persévérance et de
sacrifice.  Il est très difficile de trouver
du financement pour les idées
novatrices et il coûte très cher.

Pour Christian Dandeneau et les frères
Daniel et Robert Piché de
Saint-Boniface (Manitoba), le défi le
plus difficile à relever consistait à
convaincre les institutions financières
de prendre le risque de financer trois
jeunes entrepreneurs francophones qui
voulaient créer un centre commercial
virtuel offrant les produits des
boutiques de Winnipeg.

Christian Dandeneau possédait déjà
une certaine expérience en tant que
propriétaire d’une entreprise qui
élaborait des bases de données et
offrait des solutions liées au Web, mais
il avait besoin de fonds pour réaliser
son nouveau concept —
myLocalStore.com.

« Nos conseillers n’étaient pas très convaincus que nous
pourrions transformer notre idée en réalité, surtout parce que
nous sommes jeunes », explique-t-il.  « Il nous a fallu convaincre
les employés et nos associés afin qu’ils croient aussi en notre
vision.  Nous avons demandé aux employés de nous faire
confiance et de faire preuve d’un peu de souplesse en ce qui a
trait à leurs salaires.  Nous avons en outre pris des ententes
spéciales pour le paiement de notre loyer.  Sans ces deux
ententes, nous n’aurions jamais pu réaliser notre rêve. »

Les jeunes entrepreneurs ont pu compter sur l’appui de leurs
familles, de leurs amis et de leurs relations avec la collectivité
des entrepreneurs.  Ils ont aussi examiné les programmes
gouvernementaux pour voir lesquels pourraient satisfaire leurs
besoins.  Pour l’aspect technique, ils ont fait appel au

Programme d’aide à la recherche industrielle du Conseil
national de recherches Canada, et Diversification de l’économie
de l’Ouest Canada (DEO) leur a permis d’obtenir une marge
de crédit auprès du Conseil de développement économique
des municipalités bilingues du Manitoba (CDEM).  Grâce
à ce nouvel appui, les trois jeunes entrepreneurs sont parvenus
à franchir une nouvelle étape vers la réussite en obtenant un
prêt de la Banque de développement du Canada en vertu
d’un programme de micro-prêts parraîné
par DEO et le CDEM.

Les trois partenaires ont ainsi pu lancer
une campagne de publicité qui a porté à
50 le nombre de boutiques présentées
sur myLocalStore.com au mois de
septembre.  Ils espèrent que ce nombre
augmentera à 80 d’ici à la fin mars 2003.

Bien que les boutiques qui affichent
leurs produits sur le site
myLocalStore.com communiquent
surtout en anglais, les trois associés
prévoient offrir aux visiteurs des
services bilingues.  Certains détaillants
offrent déjà des descriptions de produits
dans les deux langues.

« La survie a été notre plus grande
réussite », souligne Christian Dandeneau,
président et directeur général de
l’entreprise.  « La réussite d’une petite
entreprise dépend surtout d’un bon
réseau d’amis, des membres de la
famille, des relations d’affaires et de
l’appui du gouvernement.  C’est
l’appui de tous ces gens qui fait la
différence entre les entreprises qui réussissent et celles qui
échouent. »

Vous pouvez visiter le site commercial virtuel de Winnipeg à
l’adresse myLocalStore.com ou composer le 1 877 794-4877
pour en savoir plus sur ce site.

Les Organisations fran

économique ont des bu

provinces de l’Ouest et s

de plus de 100 partenair

Conseil de développem

municipalités bilin

(204) 925-23

Conseil de la coopérati

(306) 56

La Chambre écono

(780) 414-6125 ou

La Société de développ

la Colombie-

(604) 73

(De gauche à droite) Robert Piché,
Christian Dandeneau et Daniel Piché
ont créé le centre commercial virtuel
myLocalStore.com qui offre un accès
en direct à des boutiques de
Winnipeg.
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Une entrepreneure de la Saskatchewan
trouve une recette unique de réussite
Mélangez une tasse d’expérience personnelle, d’enthousiasme
et d’humour à un litre de bon terreau bien riche et quelques jeunes
plants bourgeonnants et vous obtenez le premier livre
d’Arlette Laird, Les joies du jardinage : 10  recettes pour pots et
jardinières.  Ce livre de jardinage unique en son genre, présenté
comme un livre de recettes, s’est vendu à 10 000 exemplaires
dans sa première année et une réimpression connaît des ventes
tout aussi importantes.

L’auteur de Prince Albert (Saskatchewan)
avait une vaste expérience du travail en
serres lorsqu’elle a eu l’idée d’écrire des
livres de conseils pratiques sur le
jardinage.  « Je ne savais vraiment pas
dans quoi je me lançais quand j’ai décidé
d’écrire mon premier livre », avoue
Mme Laird.  « Étant donné que j’avais déjà
travaillé directement avec les clients,
j’avais une bonne idée du genre de
renseignements qui les intéressaient.
Mais je me suis rapidement rendu compte
que, lorsque la maison d’édition aurait
pris sa part, il ne me resterait plus grand
chose.  En outre, je voulais avoir le plus
grand contrôle possible sur mes livres. »

Mme Laird a donc décidé de publier
elle-même ses œuvres en créant Pirouette
Publications en 1999.  Propriétaire d’une
entreprise à la maison, Mme Laird a
constaté que la partie la plus difficile du
travail consistait à travailler et prendre des
décisions seule, à établir des échéanciers
et à les respecter, ainsi qu’à se passer de
salaire.

Gérald Gareau du Conseil de la Coopération de la Saskatchewan
(CCS) a offert une aide continue à Mme Laird depuis son tout
premier contact avec le CCS en 1998 pour obtenir de l’aide dans
l’élaboration de son plan d’entreprise.  « Gerry me téléphone pour
vérifier comment se porte mon encaisse, ou si j’ai mis à jour mon

plan d’entreprise, ou simplement
pour m’encourager à poursuivre
mon travail », déclare Mme Laird.
« Je sais que j’aurais pu recevoir
de l’aide semblable d’autres
organisations, mais le CCS était
plus accessible pour moi.  J’attache
une grande importance à mes
racines, et le fait de pouvoir parler
en français m’a aidé à réaliser mes
rêves plus rapidement. »

Cette année, une maison d’édition
de Montréal a publié le livre de
Mme Laird.  « Pour moi, c’était
encore plus touchant de tenir dans
mes mains le premier exemplaire
de mon livre en version française
qu’en version anglaise », déclare
Mme Laird avec enthousiasme.
« C’était comme un cadeau. »
Dans les premiers mois de sa
parution, la version française s’est
vendue à 2 000 exemplaires.

« Écrire ce livre a été une expérience formidable.  Vous ne pouvez
imaginer toute la confiance que cela m’a donnée de savoir que
j’avais réussi à atteindre mon but », conclut Mme Laird qui déclare
que la réussite pour elle est d’avoir eu cette idée et de l’avoir
menée jusqu’au bout.  « Le fait que le livre ait eu du succès n’est
qu’un élément de plus. »

Le deuxième livre de la série The Joy of Planting: Growing
from Scratch, qui sera traduit sous peu, devrait paraître en
février 2003.

Vous pouvez communiquer avec
Pirouette Publications par
téléphone, au (306) 764-2413, ou
par courriel, à l’adresse
pirouette_order@hotmail.com.

Arlette Laird, propriétaire de Pirouette
Publications et auteur de la série de livres
de jardinage intitulée « Les joies du
jardinage ».
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Les secrets du travail dans
et comment tirer le meilleur parti 

D’après le Centre for Exhibition Research (centre de recherche
sur les expositions) de Chicago  plus de 80 p.100 des visiteurs
des foires commerciales industrielles sont des décideurs qui
viennent spécifiquement pour prendre connaissance des
nouveaux produits et services, et pour prendre des nouvelles.
Le centre mentionne également que plus de 60 p. 100 des
visiteurs y viennent avec l’intention d’acheter.

Il est donc très important pour les exposants de bien se préparer
pour y effectuer des ventes.

Dans la vente, on consacre beaucoup de temps à discuter des
besoins et à parler avec le client en vue d’établir une relation et
la confiance, autrement dit une bonne relation d’affaires.  La
vente dans le cadre d’une foire commerciale est une toute autre
affaire, car le temps manque souvent pour établir cette relation.
C’est donc un élément sur lequel on ne peut pas toujours compter.

On n’acquiert pas les aptitudes du bon exposant du jour au
lendemain.  Le personnel des kiosques passe par quatre étapes

fondamentales dans l’acquisition des bonnes
aptitudes.  Au fur et à mesure que le
personnel franchit ces étapes, l’entreprise
récupère les fonds investis dans ces foires.

Les préposés au kiosque qui en sont à leurs
premières armes tendent à être plus réactifs,
à rester au fond du kiosque, à avoir l’air mal
à l’aise et à ne pas sembler savoir ce qu’il
doivent faire exactement.  Ces personnes
répondent aux questions qu’on leur pose,
mais n’en posent aucune.

Plus leurs compétences s’améliorent, plus
les préposés au kiosque commencent à
aborder les visiteurs, souvent en leur posant
des questions comme « Bonjour.  Puis-je
vous aider? »  Ils répondent aux questions
de manière détaillée, mais offrent souvent
le même refrain à tous les clients.  Ils ont
une vague idée de ce qu’ils doivent faire,
mais doivent encore franchir une autre étape
avant de réussir à décrocher les bonnes

pistes de clients éventuels.

Lorsque les préposés au kiosque atteignent le troisième niveau,
ils ciblent bien leurs objectifs, posent les bonnes questions et
sont proactifs.  Ils offrent des présentations efficaces et peuvent
cerner les bonnes pistes ou quitter un client avec aise.

Les meilleurs préposés au kiosque sont efficaces parce que les
visiteurs sont attirés par des personnes qu’ils aiment, et le vrai
travail à une foire commerciale consiste à se faire « aimer » des
visiteurs.  Les meilleurs préposés font tout ce que les préposés
de niveau trois font, mais ils réussissent également à établir une
bonne relation avec les visiteurs parce qu’ils comprennent que
ceux-ci sont tous différents.  Ces vedettes donneront aux visiteurs
l’envie de faire affaire avec eux, leur laisseront un souvenir positif
et réaliseront des ventes supérieures aux autres.

Les stratégies qui permettent de cerner les bonnes pistes et
d’attirer de bons clients potentiels
Cerner les bonnes pistes de clients potentiels est la tâche la
plus importante des préposés au kiosque.  Il est donc plus

Photo courtesy of Edmonton Capital Region Innovation Centre



7

s les foires commerciales…
possible de toutes les occasions

important de recueillir de l’information que d’en donner
pendant les premières minutes de la relation.  L’édition d’avril
à juin 2001 d’Accès Ouest traitait de ce sujet en détail.

Technique d’amorce avec les visiteurs
Vous ne savez pas toutes les occasions que vous ratez lorsque
les visiteurs passent devant le kiosque sans s’y arrêter.  La
plupart d’entre eux hésitent à entamer une conversation et
préfèrent tout visiter avant de s’engager un peu plus en
s’approchant d’un kiosque.  Soyez proactif, prenez les devants
en abordant le visiteur.

Les exposants doivent développer une technique d’amorce
efficace et poser les questions qui leur donnent l’occasion de
recueillir de l’information.  Faites attention à ne pas poser une
question dont vous ne voulez pas entendre la réponse ou dont
vous ne saurez que faire de la réponse.

Il peut s’avérer utile d’aborder le visiteur avec une question,
de vous présenter et de lui serrer la main.  Si vous faites la
démonstration d’un produit, faites participer un des visiteurs
qui devra utiliser un de ses sens.  Cette personne doit faire
preuve d’un intérêt au-dessus de la moyenne à l’égard de la
présentation.  Si personne ne semble intéressé, souriez, restez
à l’avant du kiosque et tentez d’établir un contact visuel avec
les visiteurs.  Accueillez-les, présentez-vous et demandez-leur
pourquoi ils sont venus visiter l’exposition ou la foire.

Terminer une conversation ou quitter un visiteur
Si le visiteur n’a pas besoin de votre produit ou de votre service,
que vous avez recueilli et fourni tous les renseignements
nécessaires pour un bon client potentiel ou que vous avez
terminé votre présentation, tout ce qu’il vous reste à faire est
de terminer la conversation ou de quitter efficacement ce
visiteur afin de passer au prochain client potentiel.

Quitter un visiteur doit être fait sans impolitesse, en amenant
la conversation à une fin logique.  Lorsque cela est fait dans
les règles, le visiteur quitte avec une impression positive de
vous, de votre entreprise et de vos produits et vos services.

Les occasions cachées
Pour un exposant, les occasions ne se limitent pas au kiosque.
Cherchez les nouveaux contacts et profitez de cette activité

Conseils pratiques à l’intention
de l’exposant

Voici quelques conseils fondamentaux pour réussir
lorsque vous travaillez à un kiosque.

• Arrivez bien reposé et soignez votre tenue.
• Agissez de manière professionnelle, mais

amusez-vous également.
• Écoutez, regardez votre interlocuteur dans

les yeux et adaptez votre approche à chaque
visiteur de façon adaptée.

• Si vous faites une promesse, respectez-la.
• Bougez, mais laissez les allées libres.
• Ne mettez pas de chaises dans votre kios-

que; restez debout.
• Ne parlez pas avec vos collègues et ne lisez

pas le journal.
• Ne mangez pas dans votre kiosque. Prenez

plutôt des pauses prévues, à l’extérieur.
• Si vous devez boire, ne gardez qu’un verre

d’eau dans votre kiosque.
• Apportez plusieurs paires de chaussures afin

de pouvoir en changer et d’être ainsi plus à
l’aise pour ces longues stations debout.

pour élargir votre réseau et découvrir de nouvelles possibilités
de partenariat, de nouveaux fournisseurs ou de nouveaux
clients.

Un peu partout dans l’Ouest, de nombreux centres offrent des
cours pour aider les entrepreneurs à améliorer leurs chances
de réussite dans les foires commerciales en les aidant à
perfectionner les aptitudes mentionnées ci-dessus, en leur
enseignant comment utiliser efficacement les démonstrations
et les présentations, en leur offrant toute une panoplie de
conseils pratiques et en les aidant à rentabiliser l’argent investi
dans ces foires.
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Prendre les rênes de son
entreprise

par Kim Deans
       Agent des services à la clientèle, DEO-Regina

Pourquoi certaines personnes réussissent-elles mieux que
d’autres en affaires?  Pourquoi certaines entreprises sont-elles
florissantes alors que d’autres échouent?

Des milliers d’entreprises ont un rendement annuel en dessous
de leur potentiel parce que leurs dirigeants négligent de
prendre des décisions importantes pour contrôler les frais
généraux et les coûts d’exploitation.  Les entrepreneurs qui
réussissent consacrent autant de temps à la gestion de leurs
dépenses qu’à l’augmentation de leur clientèle.

Pourquoi consacre-t-on plus de temps et d’énergie à augmenter
les chiffres des ventes qu’à contrôler les dépenses?  On dit
souvent qu’un dollar économisé est un dollar gagné.  Dans le
cas d’une entreprise, on pourrait dire que chaque dollar
économisé est l’équivalent de six dollars de vente.

Voici comment cela fonctionne.  Supposons que vous achetez
un produit et que vous prenez une marge de profit de
20 p. 100.  Vous devrez faire des ventes de 6 $ pour gagner
1 $ de revenu brut.  Et le revenu brut ne tient pas compte des
frais généraux et des coûts d’exploitation.

Examinons maintenant le cas d’un de nos clients, un
entrepreneur local qui a décidé de mettre ces principes en
application en diminuant ses frais généraux et ses dépenses de
fonctionnement en vue d’augmenter son revenu net.

William a acheté de l’inventaire en grosse quantité pour
profiter d’une remise offerte par le fournisseur sur un grand
volume.  Après avoir calculé cette remise et avoir effectué
une comparaison avec les frais supplémentaires de
financement de cet achat, les frais d’entreposage, la pression
sur les mouvements de trésorerie ainsi que l’augmentation
des comptes à payer, il a rapidement pris conscience que les
frais généraux et les frais d’exploitation étaient plus élevés
que la remise du fournisseur.

William a intégré un système de point de vente qui lui laisse
plus de temps pour élargir sa clientèle et former du nouveau
personnel.  Un système de commande automatisé l’avertit
lorsque ses inventaires atteignent le niveau désiré.  En outre,
ce système lui fournit des renseignements importants sur
différentes lignes de production – quels sont les produits
qui se vendent bien et quels sont ceux qui prennent plus de
temps à se vendre.

Pour William, la prochaine étape consistait à examiner ses
comptes clients.  Il a été étonné de constater jusqu’à quel
point certains paiements tardaient à venir.  Il n’avait jamais
pris le temps de calculer le coût de ces comptes pour son
entreprise.  Nous avons fait des projections sur une
diminution de ces comptes et calculé les économies
d’intérêts qu’il pouvait réaliser si les comptes étaient mieux
gérés.  Cet exercice lui a donné tous les encouragements
dont il avait besoin pour mettre en œuvre un plan d’action à
ce sujet.  Les factures indiquent maintenant que les comptes
sont « net dans 30 jours », et des intérêts raisonnables sont
calculés pour tous les comptes en retard.  Il a mis en place
un plan de recouvrement des comptes souple pour la clientèle
acquise, ainsi qu’un plan de recouvrement bien pensé et
professionnel pour les comptes les plus en souffrance.  Tout
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cela lui a fourni une liste de comptes à recevoir facile à
gérer, a diminué la pression sur sa marge de crédit, a
augmenté son fonds de roulement, a diminué ses frais
d’intérêts élevés et a diminué le nombre de créances
irrécouvrables.

Il a en outre consacré le même temps et les mêmes efforts à
analyser d’autres dépenses comme la publicité, les locations
et les voyages, et a ainsi réussi à augmenter ses revenus

nets en contrôlant mieux ses frais généraux et ses coûts
d’exploitation.

Prenez le temps d’examiner vos résultats nets et vos
pratiques commerciales.  L’obtention d’un prêt n’est pas
toujours la solution à vos problèmes et peut parfois même
les compliquer.  La solution peut être aussi simple que de
réduire vos inventaires ou n’importe laquelle des solutions
mentionnées ci-dessus.

RéguVision : Votre accès aux
normes dans les règlements
canadiens
Offert par le Conseil canadien des normes

Depuis l’été 2002, il est plus facile de trouver les normes
fédérales canadiennes.  Pendant de nombreuses années, la seule
façon de procéder était de consulter le site Web de Justice Canada,
de trouver le règlement qui convenait aux critères et de faire
une recherche dans des centaines de pages.  Bien que des
fournisseurs américains offrent certains moteurs de recherche,
ces derniers sont surtout conçus pour les règlements fédéraux
des États-Unis, n’offrent qu’une capacité limitée de recherche
pour les règlements canadiens et ne sont pas toujours à jour.

RéguVision fait partie de toute une gamme de nouveaux
produits élaborés par le Conseil canadien des normes offrant
un guichet unique aux personnes qui cherchent de l’information
sur les normes techniques dans les lois et les règlements
fédéraux du Canada.  Après des mois de développement et de
mise à l’essai, ce service est actuellement offert afin de vous
aider à trouver plus facilement les éléments suivants,
notamment :
• l’endroit où trouver les références faites aux normes dans

les lois et les règlements fédéraux;
• des renseignements sur les normes, y compris les plus

récentes versions, ainsi qu’un lien vers des renseignements
bibliographiques sur ces normes;

• l’organisme responsable de l’élaboration des normes;
• des liens vers le texte intégral de la loi ou du règlement.

RéguVision a été conçu à l’intention d’un large éventail
d’intervenants, y compris les chargés de la réglementation, les
exportateurs, les importateurs, les fabricants, les petites
entreprises, les cabinets d’ingénieurs ou les entreprises de
construction, ainsi que les bibliothèques et les cabinets
juridiques, pour n’en nommer que quelques-uns.  Offert
gratuitement par le Conseil canadien des normes, RéguVision
est idéal pour les propriétaires de petites entreprises qui veulent
vérifier les toutes dernières normes exigées par les lois
canadiennes dans les domaines des services et de la fabrication.

Pour de plus amples renseignements, communiquez avec
Tanya Burba au (613) 238-3222, poste 461, ou visitez le site Web
du Conseil canadien des normes, à l’adresse www.scc.ca.
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De vrais emplois pour de vraies
personnes : l’embauche de
personnes handicapées
D’aucuns voient un handicap sous l’angle des limites qu’il
impose.  En fait, les personnes handicapées sont tout à fait
capables de participer à tous les aspects de la vie
quotidienne.  Mais elles doivent parfois le faire d’une autre
façon ou avoir besoin d’un certain appui.

De nos jours, on retrouve des personnes handicapées dans
tous les secteurs et les industries de notre
économie.  Ce sont de vraies personnes qui
veulent de vrais emplois.

L’embauche du bon candidat pour un poste
commence par une entrevue efficace.  Vous
interviewez quelqu’un qui possède
certaines capacités et aptitudes afin de
déterminer s’il s’agit du meilleur candidat
pour le poste.  Les candidats handicapés
devraient être évalués en conséquence, y
compris leurs aptitudes pour accomplir les
tâches essentielles, même s’il faut apporter
quelques modifications raisonnables aux
installations.

Voici quelques conseils pratiques pour vous
aider à mener une entrevue efficace.

Se préparer pour une entrevue
• Assurez-vous que votre bureau et l’endroit de

l’entrevue sont accessibles pour les personnes ayant
un handicap visuel, auditif, cognitif ou de mobilité.

• Soyez prêt à modifier votre façon de faire les choses,
de manière appropriée et raisonnable, pour permettre
à des personnes handicapées de se montrer sous leur
meilleur jour.  Par exemple, si un candidat est aveugle,
il aura peut-être besoin d’aide pour remplir les
formulaires.  Soyez prêt à l’aider.

• Vous ne devriez pas inviter de tierces parties, comme
un travailleur social, à participer à l’entrevue, à moins
que ce soit le candidat qui en fasse la demande.

• Veillez à ce que les questions de l’entrevue soient

vraiment axées sur le poste.  Parlez des fonctions
essentielles du poste – pourquoi, comment, où, quand
et par qui les tâches sont accomplies.  NE DEMANDEZ
PAS au candidat s’il a besoin d’installations spéciales
pour accomplir ce travail.  Ces renseignements
pourraient révéler un handicap qui exclurait peut-être
le candidat avant même qu’on lui fasse une offre.

• Si un essai fait partie du processus
d’entrevue, veillez à ce que l’essai ne révèle
pas d’information sur le handicap physique
ou mental du candidat.  Mettez le candidat
au courant de cet essai au début de
l’entrevue.  Le candidat pourra alors
demander certaines modifications à l’essai
en raison de son handicap, comme un
examen oral plutôt qu’écrit.

Mener une entrevue
• Soyez à l’aise et mettez le candidat à
l’aise.  N’ayez pas peur de faire des erreurs.
Faites preuve de courtoisie et de bon sens,
comme vous le feriez avec tout autre
candidat.
• N’essayez pas de prévoir comment
vous feriez le travail si vous aviez le même

handicap que le candidat.  Les personnes handicapées
ont appris à trouver de nouvelles solutions, de nouvelles
techniques et des aptitudes pour composer avec leur
handicap.

• Si le handicap est bien visible ou que le candidat ne
cherche pas à le cacher, l’employeur peut lui demander
comment il accomplirait les fonctions essentielles du
poste, ainsi que s’il aurait besoin d’installations
spéciales.  Toutes les questions doivent être liées à
l’emploi.

• Portez votre attention sur les connaissances techniques
et professionnelles du candidat, sur ses aptitudes et ses
compétences, son expérience et son intérêt, pas sur son
handicap.

On retrouve des

personnes

handicapées dans

tous les secteurs et

les industries de

notre économie.
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Un handicap non apparent
n’arrête pas une entrepreneure
de la Colombie-Britannique
Avec une montagne d’expérience dans le domaine de la
publication sur ordinateur, du secrétariat et de l’administration,
la vie de Kathy Smith de Victoria (C.-B.) a pris un tout autre
tournant et c’est une montagne d’obstacles qu’elle a dû franchir
en raison d’un trouble connu sous le nom d’agoraphobie.

L’agoraphobie est un trouble qui va au-delà des attaques de
panique et de l’anxiété.  Les personnes qui en souffrent ont
des attaques de panique dont l’intensité peut varier, mais sont
habituellement très intenses et récurrentes, accompagnées de
tout un éventail de symptômes physiques.  Certaines personnes
n’arrivent même plus à quitter leur domicile.

Mme Smith était travailleuse autonome depuis de nombreuses
années, mais elle avait plusieurs contrats lucratifs qui
l’obligeaient à travailler dans un bureau ou à se déplacer pour
des réunions.  Néanmoins, en 1998, elle en est venue à ne plus
pouvoir travailler à l’extérieur de son domicile.  « C’était
frustrant.  J’aimais mon travail, mais le stress m’épuisait tout
à fait », explique-t-elle.

Plutôt que de concéder sa défaite, Mme Smith a décidé d’installer
de manière permanente sa propre entreprise à la maison.
Néanmoins, le chemin de l’entrepreneuriat n’a pas été sans
embûches.

Tout en examinant les différentes possibilités, Mme Smith a vite
découvert qu’elle ne pouvait se perfectionner ou recevoir une
autre formation, puisqu’elle ne pouvait quitter son domicile.
Elle a fait appel à des organismes gouvernementaux et à des
centres d’emploi pour obtenir de l’aide.  « C’était un véritable
cercle vicieux.  Personne ne pouvait m’aider.  Il n’existait pas
de programme pour le genre de trouble dont je souffrais. »
Après quatre ans de recherche, elle avait presque abandonné.

Un ami lui a alors parlé du programme Conseils, Aide et
Prêts (CAP) aux entrepreneurs handicapés offert en
collaboration avec la Coast Capital Savings Credit Union.
Le programme CAP est une initiative conjointe entre la
Coast Capital Savings et Diversification de l’économie de
l’Ouest Canada (DEO) qui aide les entrepreneurs
handicapés de la région métropolitaine de Victoria à

démarrer leur entreprise ou
à élargir une entreprise
déjà existante.

Le prêt du CAP a permis à
Mme Smith d’acheter et
d’adapter de l’équipement
informatique en vue de
promouvoir son entreprise.
Elle a embauché un
concepteur graphique pour
ajouter un complément à ses
aptitudes, ainsi que du
personnel de soutien à la
maison pour l’aider à
composer avec les questions
liées à son travail et à sa
santé.  Mme Smith est fière de
dire qu’elle respecte et
dépasse même les prévisions mensuelles établies lors du
lancement de l’entreprise, il y a un an.

« Il m’importait d’avoir des revenus suffisants pour embaucher
du personnel », déclare Mme Smith.  « Un de mes objectifs est de
pouvoir embaucher des personnes désavantagées, comme moi. »

Mme Smith s’est attirée toute une clientèle par Internet et
par l’intermédiaire de ses relations d’affaires antérieures.
Bon nombre de ses clients ne l’ont jamais rencontrée en
personne.  La plupart des clients communiquent avec elle
par courriel, mais elle en rencontre quelques-uns à son
domicile lorsqu’il le faut.

Pour en savoir plus sur Smith Secretarial and Design,
composez le (250) 361-3121 ou visitez le site Web de
l’entreprise, à l’adresse www.islandnet.com/~ksmith/
smithsec.htm.

Pour de plus amples renseignements sur les différents
programmes et services à l’intention des entrepreneurs
handicapés, communiquez avec DEO au 1 888 338-9378 ou
visitez notre site Web, à l’adresse www.deo.gc.ca.

« Coast Capital m’a offert le coup de pouce qui
m’a redonné confiance en moi.  C’est grâce à leur
aide que j’ai pu lancer cette entreprise », déclare
Kathy Smith, posant fièrement avec Detlef Beck de
Coast Capital.
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Les défis du financement d’une
petite entreprise

1 888 338-9378
www.deo.gc.ca

par Ron Sellen
       Gestionnaire, Secrétariat des services de financement

Une étude récemment commandée par Industrie Canada et intitulée
Le financement des PME au Canada indique que 23 p. 100 des petites
entreprises enregistrées au Canada ont cherché à obtenir du
financement en 2000.  De ce nombre, 82 p. 100 ont obtenu ce
financement.

Malheureusement, comme le Canada compte plus de deux millions
de petites entreprises, cela signifie que près de 84 000 demandes de
financement ont été rejetées.  Les raisons les plus souvent invoquées
comprennent : des ventes ou des encaisses insuffisantes, un mauvais
historique de crédit ou aucun historique, le manque de garanties, un
manque de maturité de l’entreprise – des caractéristiques qui
s’appliquent souvent à de très petites ou de jeunes entreprises.

Par exemple, supposons que je suis un entrepreneur.  Je m’apprête à
investir toutes mes économies, et une partie de celles de l’oncle Arthur,
pour lancer ou élargir mon entreprise.  Cette dernière est trop petite
ou trop jeune pour intéresser des investisseurs en capital de risque,
des sociétés d’affacturage ou d’autres prêteurs dont j’ai entendu parler.
Je n’ai pas visité Strategis, le site canadien des entreprises et des
consommateurs d’Industrie Canada ou le bureau local du Centre de
services aux entreprises du Canada.  Peu importe, j’ai assez de fonds
pour acheter l’équipement et le matériel dont j’ai besoin pour démarrer.
Je ne devrais pas manquer d’argent avant d’avoir fait mes premières
ventes.  En outre, si jamais cela devait arriver, je peux toujours aller
voir mon institution bancaire pour un prêt, n’est-ce pas?  ERREUR!

Comme se plaisait à dire un de mes amis pilote : « Il y a de vieux
pilotes et il y a des pilotes téméraires, mais très peu de vieux pilotes
téméraires ».  Le fait de planifier le mieux possible leur vol leur évite

de frôler la mort un peu trop souvent.  Mais que peut faire la
planification pour moi?  Mis à part tout l’aspect financier, la
planification peut m’éviter de faire des choses que d’autres ont déjà
faites pour s’apercevoir ensuite que c’était une erreur.  La planification
peut m’aider à bien cerner tous les coûts de démarrage de mon
entreprise et à la conserver.  Elle peut également m’aider à déterminer
quand et à quel prix mes produits ou mes services seront prêts pour le
marché, qui les achètera, à quel prix avec quelles modalités de
paiement.

Si mes estimations sont réalistes, je saurai quand j’atteindrai mon
seuil de rentabilité et si les fonds que je possède seront suffisants pour
tenir le coup jusque là.  Si je discute de mes plans avec mon institution
financière maintenant, je pourrais faire partie du 82 p. 100 de petites
entreprises pour qui les prêts sont approuvés avant même qu’elles en
aient besoin.  D’un autre côté, je pourrais apprendre que mon entreprise
n’a pas ce qu’il faut pour survivre et je peux ainsi éviter de faire partie
des statistiques malheureuses.  D’une façon ou de l’autre, je gagne –
que ce soit pour mon entreprise ou en conservant mes économies (et
celles de l’oncle Arthur), que je pourrai d’ailleurs investir dans une
autre entreprise mieux planifiée et dont les chances de survie seront
meilleures.

Pour obtenir un exemplaire de l’étude Le financement des PME au
Canada ou tout autre renseignement utile aux entrepreneurs ou aux
entrepreneurs potentiels, visitez le site Web Strategis, à l’adresse
www.strategis.ic.gc.ca.  Pour de plus amples renseignements sur le
Centre de services aux entreprises du Canada le plus près de chez
vous ainsi que sur les programmes et les services qu’il offre, visitez
leur site Web, à l’adresse www.csec.org.


