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Message du président

Notre magazine Profits adopte une nouvelle image, mais son con-
tenu demeure axé sur les entrepreneurs et les défis liés à la gestion 
d’une entreprise.

Ce changement s’inscrit dans un projet bien plus vaste qui vise à 
repositionner BDC auprès des entrepreneurs canadiens grâce à une 
identité de marque entièrement renouvelée. Comme vous le savez, votre 
marque joue un rôle très important dans la réussite de votre entreprise. 
Elle va bien au-delà de votre logo ou de votre slogan et reflète ce que 
les clients ressentent à l’égard de votre entreprise, à chaque étape de 
leur relation avec elle.

Nous voyons notre marque de la même façon. C’est pour cette raison 
que nous avons placé les entrepreneurs en tête de nos préoccupations 
tout au long du parcours qui a mené à la création de notre nouvelle 
identité. Nous vous avons demandé ce que vous attendiez de nous. 
Comment nous pouvons simplifier vos interactions avec nous. Comment 
nous pouvons inciter nos employés à vous servir encore mieux.

Nous sommes fiers de notre nouvelle identité moderne et accessible. 
Elle nous aidera à nous rapprocher d’un plus grand nombre d’entrepre-
neurs canadiens comme vous. C’est un objectif qui nous tient à cœur, 
car nous avons beaucoup à offrir et de grandes ambitions pour vous et 
votre entreprise.

Nous voulons aider les entrepreneurs canadiens à être les plus 
 concurrentiels au monde. Pour cela, nous devons faire connaître 
notre rôle et les produits que nous offrons à un plus grand nombre 
 d’entrepreneurs. C’est pourquoi vous entendrez davantage parler 
de nous dans les mois et les années à venir.

Nous sommes une banque pas comme les autres, et cette différence 
s’exprime désormais dans notre nouvelle signature : financement. conseil. 
savoir-faire. Ces trois mots résument parfaitement notre approche dis-
tinctive. Nous offrons beaucoup plus que du financement en mettant 
notre savoir-faire à votre service pour vous aider à prendre des 
décisions qui favoriseront la vigueur, la croissance et le succès de 
votre entreprise.

Nous sommes la banque de développement des entreprises 
canadiennes et nous avons hâte d’entreprendre ce nouveau chapitre 
de notre histoire. Ensemble, nous ferons toute la différence ! 

La nouvelle allure du magazine Profits  

s’inscrit dans le cadre du renouvellement  

de l’identité de marque de BDC. Nous 

voulons renforcer notre visibilité auprès  

des entrepreneurs canadiens et leur faire 

connaître tout ce que nous pouvons leur 

offrir pour faire prospérer leurs entreprises. 

Michael Denham
Président et chef 
de la direction

Une nouvelle
image pour

BDC
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Tour d’horizon

1. La bonne entreprise

Une acquisition peut être un excellent moyen de faire croître votre 
entreprise, car elle vous donne accès à une entité déjà établie, dotée 
d’employés, d’actifs et d’une clientèle.

Vous devez toutefois vous assurer qu’elle cadre avec votre entre-
prise et votre plan stratégique, et que le prix d’achat et la structure de 
financement ne pèsent pas trop lourd sur vos finances et sur celles de 
votre entreprise.

« Vous devez d’abord comprendre la raison qui motive l’acquisition, 
puis établir les critères recherchés et déterminer combien vous êtes prêt 
à payer », explique Matt Price, directeur général, Capital de croissance et 
transfert d’entreprise, au centre d’affaires de Vancouver de BDC.

Voici des conseils à retenir quand vous envisagez une acquisition.

5 conseils pour faire
une acquisition  
rentable

« Ne vous fiez pas uniquement aux états financiers 
et posez beaucoup de questions », indique-t-il. 
Com mencez par l’essentiel : pourquoi le proprié taire 
actuel veut-il vendre ? Y a-t-il un problème caché ou 
l’industrie est-elle au bord du gouffre ? L’entreprise 
est-elle trop dépendante d’un petit nombre de 
clients ou de fournisseurs ? La clientèle est-elle 
séduite par le charisme du propriétaire actuel et 
risque-t-elle de se tourner vers un concurrent 
quand il partira ? 

2. Le bon « mariage »

Veillez à ce que la culture de l’entreprise achetée 
soit compatible avec la vôtre. Par exemple, une 
entre prise décontractée, du genre « t-shirt et 
sandales », pourrait être en contradiction avec 
une société de style complet-cravate. Des 
cultures divergentes peuvent rapidement gâter 
une acquisition.

3. Le bon prix

Documentez-vous sur le prix de vente des entre-
prises dans votre industrie et votre région. « Il est 
important de respecter votre budget, souligne 

M. Price. Payer un prix excessif diminuera vos 
rendements financiers et augmentera votre risque 
de défaut de paiement. »

4. La bonne structure de financement

Vous avez intérêt à financer votre acquisition de 
façon à maximiser la souplesse de remboursement. 
En plus d’un prêt garanti par les actifs de l’entreprise, 
vous devriez généralement essayer d’obtenir du 
financement du propriétaire actuel. Le financement 
accordé par le vendeur comporte habituellement 
un taux d’intérêt raisonnable et des modalités de 
remboursement flexibles et n’exige aucune garantie 
personnelle. Pour compléter le montage financier, 
pensez au financement mezzanine, car il offre aussi 
des conditions souples et requiert normalement des 
garanties personnelles limitées, sinon aucune. 

5. Le bon état d’esprit

La patience rapporte, surtout dans un marché 
dyna mique. Beaucoup de propriétaires d’entreprises 
de la génération du baby-boom prévoient prendre 
leur retraite d’ici dix ans. Cela devrait faire pencher 
la balance en faveur des acheteurs.
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Tour d’horizon

Si vous souhaitez développer votre clientèle ou vos 

partenariats commerciaux à l’étranger, vous n’avez pas 

vraiment d’autre choix que de vous rendre sur place.

Passeport pour la réussite : 
comment visiter  
un marché étranger

Voici quelques conseils 
pour réussir votre visite :

 → Prévoyez passer suffisamment de temps 
dans le pays pour tisser des liens avec des 
clients potentiels.

 → Si ce n’est pas déjà fait, renseignez-vous 
sur les pratiques commerciales locales, par 
exemple en ce qui concerne la ponctualité, 
l’étiquette ou les styles de négociation.

 → Envoyez au moins deux représentants de 
votre entreprise sur place. Votre délégation 
doit inclure des cadres supérieurs ayant 
des pouvoirs décisionnels.

 → Soyez prêt à donner des réponses 
détaillées aux questions portant, entre 
autres, sur les prix de vos produits, votre 
capacité de production et les délais 
de livraison.

 → Si vos produits sont complexes, il pourrait 
être judicieux d’envoyer du personnel 
spécialisé capable de répondre aux 
questions des acheteurs potentiels.

 → Faites un suivi auprès de toutes les 
personnes intéressantes que vous 
rencontrerez, idéalement dans les 
24 à 48 heures.

 → Gardez à l’esprit que vous pouvez rendre 
votre visite du marché cible encore plus 
payante en la combinant à une participation 
à un salon professionnel.

Avant de partir, consultez la liste des bureaux à 
l’étranger d’Exportation et développement Canada 
(EDC) pour voir si EDC a un représentant dans le 
marché que vous ciblez. Ces spécialistes pourront 
vous aider à vous orienter, vous présenter à des 
décideurs et peut-être vous mettre en relation avec 
des clients ou partenaires locaux potentiels. 

Vous devriez également communiquer avec le 
bureau du Service des délégués commerciaux au 
sein de la mission diplomatique canadienne située 
dans le pays ciblé pour obtenir des renseignements 
et de l’aide en vue d’établir des contacts. 

Cet article est tiré du magazine en ligne 
Exportateursavertis.ca d’EDC.
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Guide
sur les études  
de marché

Profits

Une aide pour prendre  
de meilleures décisions

Effectuer une étude de marché vous 
aide à prendre des décisions d’affaires 
plus éclairées et à éviter des erreurs 
coûteuses pour votre entreprise. Elle 
permet de recueillir des données — 
sur des éléments comme la conception 
des produits, l’image de marque, les 
concepts publicitaires, les circuits 
de vente et le service à la clientèle.

Tour d’horizon

Par Mallika Kazim



Guide
sur les études  
de marché
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Il est crucial d’avoir un plan d’étude de marché 
bien conçu, qui vous amènera à poser les bonnes 
questions, de la bonne façon, aux bonnes personnes. 
Une étude bâclée ou mal exécutée peut orienter 
votre entreprise dans la mauvaise direction. 

Erreurs fréquentes dans les études de marché

Voici trois erreurs courantes que nous constatons 
en travaillant avec les entrepreneurs.

Se fier aux données gratuites provenant d’Internet

Le Web est un excellent point de départ, mais 
l’infor mation qu’on y trouve est souvent incomplète, 
périmée ou trop superficielle pour être pertinente 
pour vos décisions d’affaires.

Interroger votre réseau personnel

Il est bon également de parler à vos amis et collè -
gues, mais pour recueillir des informations vraiment 
valables, vous devez obtenir le point de vue des 
clients potentiels et actuels, des fournisseurs et 
des autres parties prenantes.

Se fier aux commentaires anecdotiques 

Les entreprises reçoivent souvent de la rétroaction 
de clients et d’autres parties prenantes. Mais, à elles 
seules, ces données ne sont pas suffisantes. Les 
renseignements commerciaux doivent être recueillis 
de manière systématique.

Alors, comment pouvez-vous réaliser une étude de 
marché de façon opportune et rentable ?

Sondez vos sources d’information internes

Votre organisation dispose de plusieurs sources 
d’information précieuses. Les employés de 
pre mière ligne (vente, service à la clientèle et 
autres fonctions), par exemple, peuvent jeter un 
éclairage sur la concurrence, la réaction des clients 
aux produits, les idées de nouveaux produits et 
les nouveaux marchés potentiels. Cette rétro action 
sera certes anecdotique et subjective, mais 

➀

➁

➂

recueillie régulièrement et systématiquement, elle 
peut fournir des renseignements très utiles sur 
lesquels vous pouvez vous appuyer pour creuser 
plus à fond. Il est également important d’analyser 
les données relatives aux ventes. Par exemple, un 
examen de vos dossiers clients pourrait révéler 
que votre chiffre d’affaires est plus important 
dans certaines régions géographiques ou en 
certaines saisons.

Regardez le tableau d’ensemble 

Bien que cela puisse sembler contre-intuitif, votre 
plan d’étude de marché devrait commencer par 
un survol de l’information publiée. Les données 
provenant des recherches secondaires — 
généra lement constituées de renseignements 
sur le profil démographique des consommateurs, 
les tendances de l’industrie, la part de marché 
et autres, extraits de sources existantes — 
vous fourniront un aperçu de haut niveau des 
débouchés commerciaux.

Approfondissez grâce à la recherche primaire

La recherche primaire (ou enquête sur le terrain) 
désigne la collecte, au moyen d’entrevues, de 
sonda ges, d’observations et d’autres méthodes 
de première main, d’informations non répertoriées 
liées à votre produit ou à votre entreprise. Cette 
recherche vous permet de déterminer le type de 
questions à poser et de renseignements à recueillir. 
Bien que ses résultats puissent être extrêmement 
utiles, elle peut s’avérer laborieuse et coûteuse. Étant 
donné l’investissement et les exigences techniques 
liés à sa conception et à son exécution, nous vous 
recommandons de recourir, le cas échéant, à une 
entreprise ou à un professionnel spécialisé dans les 
études de marché.

Une étude de marché rigoureuse et bien conçue 
peut mener à de meilleures décisions en vous aidant 
non seulement à déterminer s’il existe un marché 
viable pour vos produits, mais aussi à mieux adapter 
ceux-ci aux besoins et aux attentes des clients.

Pour en  
savoir plus
bdc.ca/
blogue

http://bdc.ca/blogue


08 Profits

En couverture

Par Alina Pahoncia

Pourquoi c’est 
maintenant qu’il 
faut investir dans 
votre entreprise

L’impératif 
d’investir



Dave Couture et 
Vincent Tourigny 
DaVinci Compass

Lorsque Dave Couture et Vincent Tourigny 
ont décidé d’investir dans de nouveaux 
équi pe ments, le moment était selon toute 

apparence loin d’être idéal.
C’était à l’automne 2015 et le dollar canadien 

valait 0,75 $ US. Cela faisait grimper le coût de 
leur projet d’investissement de 25 % par rapport 
aux prévisions initiales.

Dans ces conditions, beaucoup d’entreprises 
auraient décidé de repousser l’investissement, le 
temps que le huard reprenne de la vigueur.

Mais les propriétaires de Sipromac, un fabricant 
d’équipement pour l’industrie alimentaire, ont 
décidé de foncer. Leur raisonnement : Même 
en payant l’équipement 25 % plus cher, une fois 
celui-ci fonctionnel, le rendement de l’investissement 
serait considérable.

« Nos machines étaient gelées dans les années  
1980, dit Vincent Tourigny. Le délai de livraison 
de nos concurrents était de quatre semaines, 
alors que le nôtre atteignait six semaines. Il fallait 
aller de l’avant. »

Dave Couture et Vincent Tourigny 
savent qu’investir dans leur 
entre prise est la clé pour améliorer 
sa productivité, renforcer sa 
croissance et accroître sa renta bilité. 
C’est tout aussi essentiel pour 
votre entreprise.
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Achetée par MM. Tourigny et Couture en 2011, 
Sipromac fabrique des équipements d’emballage 
sous vide et de transformation des aliments à 
Drummondville — une ville manufacturière du centre 
du Québec. Après deux autres acquisitions, les 
entrepreneurs ont créé leur groupe d’entreprises 
DaVinci Compass.

Après avoir pesé le pour et le contre, les deux 
entrepreneurs ont décidé d’acheter une décou-
peuse laser et deux machines modernes à 
commande numérique pour l’usinage de pièces. 
La facture atteignait 764 000 $ US, soit environ 
un million de dollars canadiens. 

« Chaque cent investi en valait la peine », dit 
Dave Couture, PDG et copropriétaire de DaVinci 
Compass avec Vincent Tourigny qui en est aussi 
le vice-président. « Nous avons calculé que 
l’investissement serait amorti en trois ans. »

Le talon d’Achille des PME canadiennes

Selon un rapport de recherche de BDC, les entre-
preneurs cana diens n’investissent pas assez dans 
leur entreprise, ce qui nuit à leur productivité et  
à leur compéti tivité. Seulement 10 % des PME 
cana diennes ont été à l’origine de 75 % des  
investissements d’entreprise en 2015.

« Décider d’investir n’est pas facile », dit 
Martin Champagne, vice-président adjoint, 
Développement des affaires, à BDC, qui a travaillé 
avec MM. Tourigny et Couture pour financer leur 
achat d’équipement. « Un investissement peut 

exercer une pression sur les ressources d’une 
entreprise à court terme. L’avenir appartient 
néanmoins aux entrepreneurs qui osent. »

En effet, le sondage BDC effectué auprès de 
4 000 entrepreneurs partout au Canada a montré 
que les entreprises qui investissent ont de meilleures 
perspectives de croissance, un plus grand nombre 
d’employés et plus de succès à l’international.

« Il faut que davantage de propriétaires de PME 
voient l’investissement comme la solution pour 
rendre leurs entreprises plus concurrentielles », 
ajoute M. Champagne.

La bonne nouvelle, c’est que le moment est 
propice pour investir. Le coût d’emprunt est à un 
creux historique et il le restera pendant un certain 
temps, selon Pierre Cléroux, économiste en chef 
de BDC. Par ailleurs, le crédit disponible pour 
les entreprises ne manque pas. Enfin, malgré les 
turbulences de l’économie mondiale, le Canada 
conserve de solides assises économiques.

Des rendements des investissements importants

La décision d’investir a certainement été payante 
pour Sipromac, qui vend des équipements d’embal-
lage sous vide et de transformation alimentaire dans 
plus de 70 pays. 

La décision de MM. Couture et Tourigny d’inves tir 
dans l’achat d’une découpeuse laser et de deux 
machines à commande numérique a permis de 
réduire les délais de livraison de deux semaines, 
ce qui représente un gain de productivité énorme. 
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« Notre temps de livraison est passé de six à 
quatre semaines, dit M. Tourigny. Vu que nous 
sommes capables de livrer plus rapidement, nos 
ventes ont explosé. Elles ont fait un bond de 23 % 
depuis l’instal lation du nouvel équipement. »

L’investissement a en outre permis à l’entreprise 
d’éliminer la sous-traitance et de devenir auto-
no  me à 100 %. Sipromac a non seulement pu 
réduire ses coûts, mais aussi améliorer la qualité 
de ses produits. 

Elle n’a plus à payer de sous-traitants et peut 
contrôler le prix d’achat des matières premières, 
principalement des métaux. Enfin, l’élimination de 
la sous-traitance permet à la PME de récupérer les 
retailles et d’économiser sur le prix des matériaux.

« Nos coûts de fabrication ont diminué de 5 % », 
dit M. Tourigny.

Investissements et innovations continues

Depuis l’achat de Sipromac en 2011, MM. Couture 
et Tourigny ont fait plusieurs investissements dans 
de l’équipement et de la machinerie afin de rendre 
l’entreprise plus productive et plus efficace. 

Grâce à ces investissements et à des innovations 
continues visant à améliorer l’efficacité opéra-
tionnelle, Sipromac a connu une croissance de 
25 à 35 % par année et réussi à ravir des parts de 
marché à ses compétiteurs, ce qui constitue un 
exploit dans une industrie bien établie.

En 2014, MM. Tourigny et Couture ont décidé 
d’acheter une deuxième entreprise, Fours Picard, 
un fabricant de fours à pizza et d’équipements de 
cuisson situé à Victoriaville, à une heure au nord-
est de Drummondville.

Si vous ne vous  
démarquez 
pas, il n’y a pas 
d’avenir pour votre 
entreprise.
—  Vincent Tourigny

Une deuxième acquisition, Lambertson, un 
fabricant de produits en acier inoxydable pour 
l’industrie alimentaire établi au Nevada, est venue 
s’ajouter au groupe en 2015. Celle-ci a permis 
à DaVinci d’implanter sur la côte Ouest des 
États-Unis un réseau de distribution qui profite à 
l’ensemble des entreprises du groupe. 

DaVinci Compass génère plus de 20 millions 
de dollars en chiffre d’affaires et vend quelque 
2 000 machines par année par l’intermédiaire 
d’un réseau de concessionnaires qui les reven-
dent à des clients du secteur de l’alimentation 
ainsi qu’à des chaînes de restaurants et d’épiceries 
comme IGA et Metro au Canada et Whole Foods 
aux États-Unis. Environ 55 % des ventes des entre-
prises du groupe sont réalisées aux États-Unis et 
15 % ailleurs à l’international. 

Des stratégies pour fidéliser les employés

M. Couture s’occupe de la production, du déve-
lop pement de produits et de la gestion de l’ingé nierie 
de produits, tandis que M. Tourigny gère les finances, 
l’administration et les ventes.

Les deux propriétaires réservent 20 % des 
actions de chacune des trois entreprises pour les 
employés clés. « Nous avons cédé une participation 
de 10 % à deux dirigeants de longue date de 
Sipromac et de Fours Picard, dit M. Tourigny. Nous 
avons également réservé 20 % des actions de 
Lambertson pour des employés en poste là-bas. 
Cela les garde motivés et engagés. »
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Le groupe construit présentement à 
Drummondville une nouvelle usine dans laquelle 
Sipromac et Fours Picard emménageront à l’automne 
2016. Ce projet de quelque trois millions de dollars 
doublera la superficie actuelle, qui passera à plus 
de 5 000 mètres carrés (53 000 pieds carrés), sans 
compter l’usine du Nevada de plus de 3 000 mètres 
carrés (32 000 pieds carrés).

MM. Couture et Tourigny caressent de grands 
projets pour chacune des entreprises du groupe. 

Ils veulent devenir des leaders mondiaux dans leur 
créneau de marché. 

« Nous rivalisons avec les entreprises améri caines, 
européennes et d’ailleurs qui, pour la plupart, font 
fabriquer leurs produits en Chine, dit M. Tourigny. 
Nous avons opté pour la qualité et le service et si 
nous n’investissons pas pour mettre à niveau notre 
technologie, nous perdrons la bataille. Si vous 
ne vous démarquez pas, il n’y a pas d’avenir pour 
votre entreprise. » 
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Source : Intentions d’investissement des entrepreneurs canadiens : Perspectives 2016 (étude BDC, janvier 2016).

Pourquoi investir ? 

Pour stimuler 
la croissance et 
la productivité
Un sondage BDC a demandé 

aux entrepreneurs pour quelles 

raisons ils prévoient investir  

en 2016

Agrandir les 
installations

Améliorer la 
compétitivité

Atteindre les 
objec tifs de  
croissance

Augmenter 
la capacité 
pour honorer 
des contrats

Moderniser 
l’entreprise

Profiter des 
occasions 
d’affaires

Augmenter 
la pro duc-
tivité ou 
l’efficacité
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Arrêtez-vous un moment pour évaluer 
l’efficacité de votre entreprise. Une 
excellente façon de le faire consiste 
à vous comparer avec vos pairs.

Examinez attentivement votre entreprise 
afin d’identifier les améliorations qui auront 
le plus d’impact. Songez à embaucher un 
expert en efficacité opérationnelle pour 
vous aider.

Passez à l’action. Que ce soit dans 
la machinerie et l’équipement, dans 
la technologie ou dans vos employés, 
investir est un élément incontournable 
pour assurer votre croissance et maintenir 
votre compétitivité.

➀

➁

➂

3 étapes
pour placer  
l’investi ssement
au cœur de  
votre entreprise
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Colleen Rodi 
Visiontec  
Systems

Contrôlez  
vos finances

Reportage

Par Don Macdonald
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Colleen Rodi venait de remporter le plus gros 
contrat de l’histoire de Visiontec Systems. 
Cette période aurait dû être marquée par la 

fierté, la joie et une confiance renouvelée.
Or, Mme Rodi se souvient de la fin de l’année 2013 

comme d’une période sombre, ponctuée d’inquiétudes 
et de nuits blanches.

Le rythme de croissance pesait lourdement sur 
les flux de trésorerie de Visiontec, un intégrateur 
de systèmes de sécurité situé à Mississauga, 
en Ontario. Mme Rodi savait qu’elle n’avait pas les 
compétences requises pour gérer les finances de  
son entreprise de plus en plus complexe.

« La pression financière et le stress étaient insoute-
nables, dit-elle. Ce gros contrat donnait une nouvelle 
dimension à Visiontec, et je savais que celle-ci 
prendrait très vite une telle envergure que je ne 
serais plus en mesure de la gérer. »

Visiontec fournit un large éventail de systèmes 
et d’équipement de sécurité : appareils à rayons X, 
détecteurs de métaux, tenues de protection et 
dispositifs de détection des menaces chimi ques, 
biologiques, radiologiques, nucléaires et explo-
sives. Elle offre aussi des services de conception, 
d’instal la tion et d’entretien des systèmes de sécurité 
de multiples installations des secteurs public et privé.

Une croissance rapide
Les menaces terroristes grandissantes, l’émergence 
de nouvelles technologies et la nécessité de moder-
niser l’équipement acheté après les attentats du 
11 septembre 2001 ont fait bondir le marché ces 
dernières années. Le chiffre d’affaires de Visiontec 
a frôlé les 11 millions de dollars en 2015, contre 
2,5 millions de dollars en 2012.

Ce rythme de croissance effréné aurait cepen-
dant pu être fatal pour Visiontec. Mme Rodi explique 
qu’elle investissait tous les fonds de l’entreprise 
dans le recru tement, l’achat de stocks et la gestion 
de projets. 

Cela occasionnait souvent des pro blèmes de 
trésorerie aggravés — comme elle l’a appris depuis 

— par le fait qu’elle présentait des soumissions 
laissant peu de place aux dépas sements de 
coûts. De plus, certains gros clients payaient 
systématiquement leurs factures en retard.

Ayant épuisé sa marge de crédit, Mme Rodi a 
dû encaisser un REER pour financer son entre-
prise. C’est alors qu’elle a sollicité l’aide d’un coach 
en gestion financière de BDC. Le prêt de fonds de 
roule ment accordé par BDC lui a permis d’apporter 
les améliorations indispensables à la bonne gestion 
des finances de son entreprise.

L’entreprise de Colleen Rodi enregistrait une croissance 
impressionnante, mais des resserrements des liquidités 
menaçaient sa stabilité. Mme Rodi a pris des mesures décisives 
pour reprendre la situation en main. Voyez comment vous
pouvez en faire autant.
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Des outils conviviaux 
permettent aux 
propriétaires 
d’entreprises de 
contrôler leurs 
données financières 
et de s’en servir 
pour prendre de 
meilleures décisions.
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 « Je ne réalisais sans doute pas toute la gravité de 
la situation. Ce n’est qu’une fois votre entreprise tirée 
d’affaire que vous pouvez regarder en arrière et pren-
dre conscience que vous étiez en mauvaise posture. »

Remédier aux manques de liquidités

Pour Alka Sood, l’histoire de Mme Rodi n’est pas unique. 
Conseillère d’affaires chez BDC, Mme Sood aide des 
propriétaires d’entreprise de la région de Toronto à 
aiguiser leurs compétences en gestion financ ière. Les 
problèmes de liqui dités récurrents sont fréquents.

« Ils ne parviennent pas à préserver leur tréso-
rerie, explique-t-elle. Ils disent être en phase de 
croissance, mais ne pas savoir où va l’argent. »

Mme Sood les aide à y voir clair dans leurs états 
financiers et à se familiariser avec le jargon des 
comptables et autres conseillers. Elle met ensuite 
en place des outils conviviaux leur permettant de 
contrôler leurs données financières et de s’en servir 
pour prendre de meilleures décisions.

Le premier de ces outils est un planificateur de 
trésorerie. Pour les petites entreprises, Mme Sood 
demande de consigner les prévisions de revenus et 
de dépenses pour les 13 prochaines semaines dans 
un chiffrier qui doit être mis à jour chaque semaine. 
Les entreprises de plus grande taille qui ont des flux 
de trésorerie stables peuvent, estime-t-elle, établir 
leurs prévisions sur une base mensuelle.

Anticiper les resserrements des flux de trésorerie

Le planificateur de trésorerie donne aux entrepre-
neurs une idée des moments où ils recevront les 
paiements de leurs clients par rapport à ceux où 
eux-mêmes devront payer leurs fournisseurs. Ainsi, 
ils peuvent anticiper les resserrements des flux de 
trésorerie et mieux planifier leurs projets et leurs 
besoins de financement. 

Comme l’explique Mme Sood, ça leur permet 
de dire : « Il va me manquer 5 000 $ dans quatre 
semaines, mais pas d’affolement ! Je peux organiser 
une vente promotionnelle, essayer d’obtenir un répit 
d’un fournis seur ou utiliser ma marge de crédit. Je 
sais à quoi m’attendre. C’est moins préoccupant. »

« Cette méthode vous oblige à prendre le temps 
de penser plus loin, ajoute Mme Sood. Vous pouvez 
planifier vos projets — embauche, achat de nouvel 
équipement ou autre — puis prendre rendez- vous à 
la banque pour obtenir un prêt commercial. »

Le deuxième outil est un tableau de bord finan-
cier. Celui-ci permet de voir en un coup d’œil quatre 
ou cinq indicateurs de rendement clés (IRC) qui 
portent sur la santé financière de votre entreprise. 

Ces indicateurs comprennent généralement 
le pipeline des ventes, le délai moyen de recou-
vrement des comptes clients et le délai moyen 
de règlement des comptes fournisseurs. Les autres 
IRC dépendent du type d’entreprise (par exem-
ple, rotation des stocks pour un détaillant ou un 
grossiste, taux de change pour un importateur 
et pourcentage d’achèvement des projets pour 
un constructeur). 

L’obligation de planifier



18 Profits

Dans les grandes entreprises, la difficulté 
consiste à consolider les données provenant de 
multiples systèmes internes afin que la direction 
puisse prendre des décisions en temps opportun.

Une fois le planificateur de trésorerie et le 
tableau de bord financier en place, Mme Sood 
s’intéresse généralement à la structure de coûts 
et à la tarification des produits, deux domaines où 
nombre d’entreprises perdent de l’argent.

Un changement d’attitude

Le travail de Mme Sood consiste en partie à amener 
les entrepreneurs à voir l’argent et les chiffres d’un 
autre œil. « Les chiffres sont révélateurs de la santé 
de votre entreprise. Vous devez les apprivoiser,  
insiste-t-elle. C’est votre entreprise ; c’est votre  
responsabilité. »

Mme Rodi reconnaît que son champ de compé-
tence principal à Visiontec était la vente ; elle avait 
beaucoup de mal à comprendre les états financiers 

ou les ratios dont parlaient ses banquiers.
Sa coach l’a aidée à acquérir les connaissances 

financières et la confiance nécessaires et à repren-
dre le contrôle des flux de trésorerie de Visiontec. 
Résultat : L’entreprise est aujourd’hui plus solide et 
mieux positionnée pour poursuivre sa croissance. 
Quant à Mme Rodi, son stress a grandement diminué. 
« Nous avons pu exercer un meilleur contrôle sur 
nos finances et cela nous a aidés à faire croître 
l’entreprise », dit-elle.

Des renforts pour assurer la croissance

Elle a récemment collaboré avec un autre conseiller 
pour rationaliser ses opérations et, vu la forte 
expansion de son entreprise, elle a signé pour un 
deuxième cycle de coaching en gestion financière.

« Comme entrepreneur, on n’a pas réponse à tout 
et on se sent seul, dit-elle. Il est indispensable de 
pouvoir compter sur le point de vue d’une personne 
extérieure qui a vos intérêts à cœur. » 

Pour en  
savoir plus  
bdc.ca/ 
gerervos 
finances
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Nous avons  
pu exercer un  
meilleur contrôle  
sur nos finances  
et cela nous  
a aidés à  
faire croître  
l’entreprise.
— Colleen Rodi

http://bdc.ca/gerervosfinances


19Automne 2016

Créez un planificateur de trésorerie 

Dans un tableur, consignez les entrées et sorties de fonds prévues. 
Dans le cas des petites entreprises, la conseillère d’affaires de BDC 
Alka Sood recommande de préparer des prévisions sur une période 
continue de 13 semaines. Les entreprises de plus grande taille 
ayant des flux de trésorerie stables peuvent le faire sur une base 
mensuelle. Votre planificateur vous permet d’anticiper les éventuels 
resserrements des flux de trésorerie et de planifier vos besoins 
financiers et vos projets, comme l’achat de nouvel équipement.

Établissez un tableau de bord du rendement

Créez un tableau de bord qui vous servira à surveiller quatre ou 
cinq indicateurs de rendement clés (IRC) pour votre entreprise. 
En général, ces IRC comprennent votre pipeline des ventes, votre 
délai moyen de recouvrement et le délai moyen de règlement de 
vos comptes fournisseurs. Les autres indicateurs dépendront du 
genre d’entreprise que vous dirigez. Par exemple, une entreprise 
de construction souhaitera surveiller de près le pourcentage 
d’achèvement de ses projets.

Passez en revue votre structure de coûts et votre tarification

Nombre d’entreprises pourraient améliorer le contrôle de leurs 
coûts. Un des moyens d’y parvenir est d’obtenir une proposition 
de prix de trois fournisseurs différents pour toutes vos dépenses 
importantes, y compris les coûts indirects. Une autre méthode 
consiste à recouvrer vos comptes clients avec diligence et à 
attendre jusqu’au dernier moment pour régler vos propres factures 
(sans dépasser l’éché ance). En ce qui concerne la tarification, 
Mme Sood indique que de nombreuses entreprises ne tiennent pas 
compte de tous leurs coûts lorsqu’elles établissent les prix de  
leurs produits ; elles finissent pour cette raison par perdre  
de l’argent ou, pire encore, par ne plus savoir si elles réalisent  
des profits.

➀

➁

➂

➂façons  
d’améliorer  
votre gestion  
financière
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Lancer un produit unique 
sur le marché a été un 
choix payant pour cette 
entrepreneure ambitieuse

Sharon Bond 
Kekuli Cafe

L’entrepreneur d’abord

Par Samuel St-Pierre Thériault

Pendant trois ans, Sharon Bond a passé le plus 
clair de son temps à vendre de la bannique, 
un pain tradi tionnel, à partir d’un comptoir 

routier à West Kelowna, en Colombie-Britannique. 
Elle souhaitait ainsi éponger sa dette afin de pou-
voir obtenir le prêt bancaire nécessaire pour ouvrir 
un restaurant.

Lorsqu’elle a finalement obtenu un prêt d’All Nations 
Trust Company, institution financière détenue par 
des Autochtones, elle a pu louer un local et y entre-
prendre des rénovations. 

Même si elle avait toujours rêvé d’être son propre 
patron, Mme Bond s’interrogeait à mesure que le 
grand jour approchait.

« Est-ce que je fais les bons choix ? Mon projet 
va-t-il marcher ? Les gens connaissent-ils la nourri ture 
traditionnelle autochtone ? » Toutes ces questions lui 
trottaient dans la tête. « J’ai cherché en vain des gens 
comme moi pour prendre exemple sur eux. »

Mme Bond a bien cru que ses craintes allaient 
se réaliser lorsque son restaurant s’est retrouvé 
privé de gaz pendant deux semaines en raison d’un 
compteur mal installé. Elle et son équipe ont été 

forcées de cuisiner sur une poêle électrique lors 
de l’ouverture à l’été 2009. 

« Nous nous démenions pour continuer à pré-
pa rer les banniques pendant que les techniciens 
travaillaient à rétablir notre accès au gaz, se 
souvient-elle. C’était vraiment fou ! »

Les joies de la bannique

Aujourd’hui, Mme Bond peut se remémorer ces 
débuts chaotiques avec le sourire. Forte du succès 
du Kekuli Cafe, elle a pu ouvrir un deuxième établis-
sement. Elle a même entamé les démarches pour 
franchiser la marque Kekuli, avec la bannique 
comme produit phare et un slogan amusant, qu’on 
pourrait traduire par « Pas de panique… nous avons 
de la bannique ! ». 

La bannique - ou pain frit - est un aliment de 
base de la cuisine autochtone dans plusieurs 
régions du pays. Faite de farine sans levain, elle 
peut être frite ou cuite au four ou à la poêle. 
Mme Bond ajoute sa petite touche en proposant des 
garnitures telles que glaçage à l’érable ou sauce 
aux amélanches. 

Grâce à ses efforts acharnés et à sa persévérance, 

Sharon Bond a trouvé la recette du succès pour son 

entreprise. Désormais propriétaire de deux cafés, 

elle projette de franchiser sa marque. 

La bonne   
recette
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« Nous avons créé une bannique moel leuse et légère, 
qui accompagne parfaitement un café ou un latté. »

Bien s’entourer

Au début, le principal défi pour Mme Bond a été 
d’apprendre à gérer son équipe. Comme elle 
l’explique, elle et son mari, Darren Hogg, étaient 
submergés de travail.

« Nous avions alors peu d’expérience en ressour-
ces humaines, se rappelle-t-elle. Il nous a fallu six 
mois pour comprendre pourquoi nous faisions tout 
le travail. » 

Mme Bond a décidé de rédiger des manuels sur 
les différents aspects de la gestion de l’entreprise — 
formation requise pour cha que poste, politiques et 
procédures, code vestimentaire, guides d’utilisation 
détaillés de l’équipement et autres. 

« Une fois les bons systèmes en place, nous avons 
pu former les gens bien plus efficacement et avons 
trouvé une personne fantastique pour gérer notre 
restaurant. C’est ce qui nous a permis de nous 
atteler à l’ouverture d’un deuxième café. »

En 2014, Mme Bond est retournée dans sa ville 
natale de Merritt, située 125 km plus à l’ouest. Elle 
y a ouvert son deuxième café grâce à un prêt des 
Services bancaires aux Autochtones de BDC.  

S’impliquer dans la communauté

Mme Bond s’est engagée activement dans sa 
collectivité, un choix qui l’aide à mieux faire 
connaître son entreprise. Elle est conseillère 
de bande pour la Première Nation Nooaitch 
depuis 2015 et membre du conseil d’administration 
de la Merritt & District Chamber of Commerce. 

Elle siège aussi au conseil d’admini stra  tion de 
l’Aboriginal Tourism Association of British Columbia, 
comme représentante de Thompson-Okanagan. 

Mme Bond a un conseil simple pour tous les futurs 
entrepreneurs : « Soyez prêts à vous dépenser sans 
compter. Vous devrez consacrer tout votre temps à 
votre entreprise avant de pouvoir faire suffisamment 
confiance à votre personnel pour prendre le relais. » 

« Nous nous sommes entourés d’une équipe 
très compétente, ce qui nous permet de déléguer 
et de nous concentrer sur d’autres choses. Mais 
nous sommes toujours prêts à intervenir en cas 
de problème. »

Mme Bond souligne que son mari l’a beaucoup 
aidée dans cette lourde tâche qu’est la gestion 
d’une entreprise. 

« Darren est le spécialiste des chiffres ; il analyse 
tout. Pouvoir s’appuyer sur quelqu’un dont les com-
pétences sont complémentaires aux vôtres assure 
l’équilibre de l’entreprise. » 

Vous devrez 
consacrer tout 
votre temps à 
votre entreprise 
avant de pouvoir 
faire suffisamment 
confiance à votre 
personnel pour 
prendre le relais.

— Sharon Bond



24 Profits

Avec le temps, Mme Bond a réalisé que la relation 
entre les membres de son équipe et ses clients 
était l’une des clés de sa réussite. « Si nos clients 
reviennent, c’est parce que notre personnel est 
attentionné et chaleureux à leur égard. Ils aiment 
pouvoir entretenir de tels liens. » 

Voulant conserver ce trait distinctif quand elle 
franchisera sa marque, Mme Bond a travaillé avec un 
consultant en vente et en marketing de BDC pour 
clarifier les valeurs fondamentales de l’entreprise 
et formuler ses énoncés de mission et de vision. 
L’accent est mis sur l’engagement à donner priorité 
aux clients.   

« Nous voulons que les gens gardent un bon 
souvenir de nos restaurants. Notre objectif est donc 
de donner à chaque employé les moyens de répon-
dre aux besoins des clients pour qu’ils aient envie 
de revenir. »

De quoi être fiers !

Comme femme entrepreneur des Premières Nations, 
Mme Bond estime devoir combattre les stéréotypes et 
être un modèle, à l’image de celui qu’elle aurait aimé 
avoir quand elle s’est lancée dans cette aventure. 

« Si vous êtes un Autochtone, il y a un entre-
preneur qui sommeille en vous. Vous pouvez lancer 
un magasin de détail, un restaurant ou tout ce qui 
vous plaira. »

« Être Autochtone n’est pas une barrière. Nous 
créons des emplois. Nous nous prenons en main. Il y 
a de quoi être fier des Premières Nations du Canada. 
C’est formidable. C’est une bonne chose. » 
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Priorité aux clients
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➀  Établissez des procédures  
et des systèmes.
Normaliser vos méthodes de travail vous aidera à former 
de nouveaux employés et à favoriser ainsi l’expansion 
de votre entreprise. 

➁ Déléguez les responsabilités. 
Désigner des chefs d’équipe et des gestionnaires vous permettra 
de prendre du recul et de vous concentrer sur les grands enjeux.

➂  Accordez plus d’autonomie  
à vos employés. 
Vos employés font le lien avec vos clients, alors donnez-leur 
les outils nécessaires pour créer une expérience unique. 

➃  Participez activement à la vie  
de votre collectivité. 
Investissez-vous dans votre collectivité ; cela renforcera 
votre visibilité et suscitera de l’intérêt pour votre entreprise. 

➄ Préparez-vous à travailler fort. 
Aussi extraordinaire que soit votre équipe, vous devez être 
prêt à intervenir à tout moment.

Leçons tirées
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Parti de presque 
rien et malgré les 
embûches, cet 
entrepreneur a 
créé une entreprise 
qui emploie 
150 personnes 

Dans ses mots

Par Alex Roslin

Shawn Kersey 
Data Wiring  
Solutions

Une  
entreprise  
vouée à la 
croissance
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Je suis né à Halifax, en 1966. Après mes études 
secondaires, je ne savais pas vraiment ce que 
je voulais faire de ma vie. J’ai décidé d’étudier 

l’électronique à l’école de métiers locale. Dès la 
première journée, j’ai su que ce n’était pas pour moi. 

Je me suis réinscrit à l’école secondaire pour 
améliorer ma moyenne et j’ai fait une demande 
d’admis sion à l’Université Dalhousie. Le premier jour, 
alors que je devais choisir mes cours, je me suis dit 
« ce programme ne me convient pas non plus ».

J’ai travaillé pendant un an et ça m’a ouvert les 
yeux sur la réalité. J’étais ouvrier dans une entre-
prise de carrelage et de marbre. J’ai été mis à pied 
après huit mois et je me suis rendu compte que 
je devais apprendre un métier, car je n’aimais pas 
me retrouver au chômage. J’ai suivi une formation 
de deux ans en électronique. Ayant obtenu mon 
diplôme en 1988, j’ai décroché la même année 
un poste dans une entreprise de communication 
établie à Toronto.

Pendant deux ans et demi, j’ai voyagé partout 
au Canada pour le compte de celle-ci et acquis 
beaucoup d’expérience, notamment en câblage 
de télécommunications et en épissage et essai 
de fibre optique.

J’ai décidé de lancer ma propre entreprise 
de câblage de télécommunications en 1992, en 
offrant des services d’épissage de fibre optique. 
J’ai dirigé cette entreprise pendant sept ans avant 
de la vendre à un service public d’électricité local. 

Je suis resté en tant que directeur pendant un peu 
plus d’un an avant de réaliser que je n’étais pas 
fait pour travailler pour une grande entreprise. Je 
n’étais pas heureux. C’était réellement étouffant. 

En septembre 2002, j’ai démarré Data Wiring 
Solutions avec deux associés. Après avoir ciblé 
le marché résidentiel pendant un an, nous avons 
décidé d’offrir des services commerciaux de 
câblage de systèmes voix-données et les contrats 
beaucoup plus importants ont commencé à affluer. 

Depuis ses débuts modestes dans  

le sous-sol de sa maison en 2002,  

l’entreprise de Shawn Kersey,  

Data Wiring Solutions, établie à  

Halifax, est devenue une société  

de télécommunications prospère 

employant 150 personnes dans le  

Canada atlantique et en Ontario.

Durant son parcours, M. Kersey a essuyé 
plusieurs revers en démontrant une résilience 
exceptionnelle. Il a notamment connu de graves 
problèmes de trésorerie au moment du rachat 
des parts de son associé, alors qu’il procédait à 
une acquisition et à d’importantes expansions. 
À peu près à la même époque, son directeur 
financier est décédé et sa femme a appris qu’elle 
était atteinte d’un cancer. 

Grâce à sa détermination — et à certaines 
décisions d’affaires judicieuses — M. Kersey a 
traversé ces épreuves et remporté un Grand Prix 
de l’Entrepreneur d’EY.
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C’est à partir de là que l’entreprise a vraiment pris 
son envol. Pendant les deux premières années, 
nos bureaux se trouvaient dans le sous-sol de ma 
maison. Nous avons ensuite emménagé dans des 
locaux de 150 mètres carrés (1 600 pieds carrés) 
et avons continué à prendre de l’expansion.

Après quelques années, mes associés ont décidé de 
poursuivre de nouveaux projets et un nouvel asso cié 
s’est joint à moi. Avec le temps, il est devenu évident 
que notre vision et notre mé tho de de gestion di ver-
geaient et, en 2011, j’ai compris que le mieux pour 
l’entreprise était de racheter ses parts.

En mars 2012, j’ai fait l’acquisition d’une petite 
entreprise de câblage structuré à St. John’s, 
Terre-Neuve. À peu près à la même époque, nous 
avions besoin d’un nouveau siège social à Halifax en 
raison de notre croissance. Nous avons trouvé un 
emplacement de 600 mètres carrés (6 500 pieds 
carrés) et effectué, de mai à septembre 2012, des 
travaux d’amélioration qui ont porté sa superficie 
à 1 100 mètres carrés (12 000 pieds carrés). Cela a 
mis nos flux de trésorerie à rude épreuve.

Au même moment, nous avons décroché un contrat 
en Ontario et avons dû y ouvrir un bureau comptant 
une vingtaine de techniciens et quelques gestion-
naires. Pendant ce temps, à Halifax, nous ajoutions 
de 10 à 15 techniciens à notre effectif. Toute cette 
croissance accentuait la pression sur nos flux 
de trésorerie.

Quand votre entreprise est en mode croissance, 
il est difficile de contrôler pleinement la situation, 
notamment les coûts. Trouver des techniciens et 
des camions était notre préoccupation première, 
mais nous négligions l’aspect financier. Pour une 
entreprise, croître est parfois plus difficile que de 
réduire ses activités.

À l’automne 2012, mon directeur financier est tombé 
malade et est décédé des suites d’un anévrisme 
cérébral. La même année, durant l’été, ma femme 
a reçu un diagnostic de cancer du sein. 

Au même moment, notre problème de trésorerie 
s’aggravait à cause du rachat des parts de mon 
ancien associé, de la croissance de l’entreprise, 
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de l’embauche de personnel et de l’expansion. J’ai 
réuni mon équipe de direction pour chercher des 
moyens de réduire les coûts. Nous avons examiné 
différentes sphères de l’entreprise où il était facile 
d’effectuer des compressions et nous avons rapide-
ment éliminé les dépenses superflues. Nous avons 
aussi pris la dure décision de fermer certaines divi-
sions moins performantes. Enfin, en décembre 2012, 
j’ai embauché un nouveau vice-président, Finances. 

Nous avions obtenu des prêts de BDC pour le 
rachat des parts de mon associé et l’agran dis sement 
du bureau. Pour nous aider, la Banque nous a 
accordé des congés de paiement et a accepté de 
renégocier les modalités de remboursement. 

J’ai aussi proposé à plusieurs gestionnaires clés 
d’investir dans l’entreprise. J’ai recruté ainsi 
quatre nouveaux actionnaires, ce qui a contribué 
à stabiliser les flux de trésorerie et à nous remettre 
sur les rails. J’ai été très honnête à propos de la 
situation de l’entreprise, mais toutes les personnes 
sollicitées ont accepté d’investir. L’entreprise était 
viable ; il fallait simplement redresser la barre.

En décembre 2012, ma femme a été opérée pour 
son cancer et nous avons pu clore ce chapitre. Elle 
va bien depuis. Ça a été une période éprouvante, 
pleine de bouleversements dans ma vie personnelle 
et professionnelle. Il y a eu des périodes de 
découra  gement. Je me demandais si nous réussi-
rions à nous en sortir. Et on y est parvenu.

En mars 2013, nos réductions de coûts et le redres-
sement de nos opérations avaient porté leurs fruits 
et nos finances s’étaient stabilisées. Depuis, nos 
résultats s’améliorent continuellement. En 2015, 
nous avons connu la meilleure année de notre 
histoire. Nous prenons encore de l’expansion en 
Ontario et, localement, nous envisageons l’ajout 
de 10 à 12 techniciens. 

J’ai réussi à passer au travers parce que j’étais 
entouré de personnes fortes et compétentes. 
Lorsqu’on a un problème, il faut avoir quelqu’un à 
qui demander de l’aide. Ce sont ces gens qu’on 
n’oublie jamais. Je n’ai pas réussi tout seul. C’est 
le fruit d’un travail d’équipe.

Je n’ai jamais voulu être comptable, mais je dois dire 
que j’ai beaucoup appris sur les aspects financiers 
de l’entreprise depuis l’arrivée du vice-prési dent, 
Finances. J’ai maintenant une vision plus claire de 

l’orientation à prendre. Je crois que c’est une des 
choses les plus importantes que j’ai apprises ces 
dernières années. 

Il est également important de bien se connaître 
et de comprendre les secteurs d’activité de son 
entreprise. Nous nous sommes retirés de certains 
secteurs qui ne constituaient pas notre principale 
force et où nous n’étions pas à la hauteur. C’est 
parfois difficile pour une entreprise. Mais il faut 
savoir admettre ses échecs et aller de l’avant.

En octobre 2015, j’ai reçu le Grand Prix de 
l’Entre preneur d’EY dans la catégorie Technologie 
et communications pour le Canada atlantique. Après 
tout ce que nous avons traversé, le seul fait d’être 
reconnus pour le travail que nous avons accompli est 
un honneur pour mon entreprise et pour moi. 

Quand votre entreprise est en 
mode croissance, il est difficile de 
contrôler pleinement la situation,  
notamment les coûts.
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Travailleuses autonomes propriétaires d’une entreprise constituée en société 
(en milliers de personnes)

Aperçu

Pour en  
savoir plus 
bdc.ca/ 
femme

Femmes entrepreneurs :
en mouvement
Le nombre de femmes entrepreneurs a plus que doublé au cours des 20 dernières 
années, selon les nouvelles données de Statistique Canada. Les femmes qui possèdent 
une entreprise sont généralement plus instruites, plus jeunes et moins expérimentées 
en affaires que leurs homologues masculins. Par ailleurs, environ un quart des femmes 
propriétaires d’entreprises sont des immigrantes.
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d’une entreprise est en hausse
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Pierre Cléroux  
Économiste en chef de BDC
@PierreCleroux

Perspective

Par Pierre Cléroux

Les milléniaux,
moteurs d’une nouvelle ère  
de consommation

S i votre activité consiste à vendre des pro -
duits ou services aux consommateurs, ou à 
appro  visionner des entreprises qui font affaire 

avec eux, vous devez comprendre ce qui motive les 
millé niaux. Leur rôle est d’autant plus important que 
ce sont eux qui lancent les tendances et influencent 
les habitudes d’achat des autres générations.

 Selon nos recherches, comprendre l’engouement 
des millé niaux pour Internet est crucial pour bien 
cerner ces nouveaux consommateurs. Dans un pays 
parmi les plus branchés au monde, les millé niaux 
canadiens sont parti culièrement actifs en ligne. Il 
n’est donc pas étonnant qu’on les surnomme « la 
géné ration branchée ».

Ils ont allègrement adopté le commerce en ligne 
et les médias sociaux, à tel point qu’ils ont désormais 
le pouvoir d’influencer aussi bien les générations plus 
jeunes que celles plus âgées.

Jamais sans leur téléphone intelligent

Le plus frappant quand on étudie le compor  te   ment en 
ligne des milléniaux, c’est leur dépendance aux télé-
phones intelligents. Ces derniers accaparent la moitié 
du temps qu’ils passent en ligne. Ils s’en servent pour 
magasiner, évaluer les entre prises ou payer leurs 
achats. Une chose est claire : vous ne pouvez plus vous 
contenter d’un simple site Web. Votre entreprise doit 
avoir un site compatible avec les appareils mobiles si 
elle veut faire partie de cette révolution dans le style 
de vie des consommateurs.

Parallèlement, les milléniaux cherchent davan-
tage à vivre des expériences qu’à acheter des 

marques. En fait, ils préfèrent partager des produits 
et services avec d’autres plutôt que de les posséder. 

Uber et Airbnb sont les exemples les plus connus 
de ce phénomène. Nos études montrent que 45 % 
des Canadiens sont prêts à donner leurs biens en 
location et que 42 % sont prêts à louer des biens 
d’autres personnes.

Le partage a la cote

L’économie du partage s’impose de plus en plus 
et les entreprises auraient tout intérêt à suivre 
la tendance plutôt que de l’ignorer ou d’y résister. 

Vous pouvez étudier les possibilités de collabo-
ration avec d’autres entreprises pour réduire les 
coûts pour les consommateurs ou leur offrir une 
valeur ajoutée. Ou encore envisager de mettre 
en commun des ressources — espace, compé-
tences, biens numériques ou autres. Par exemple, 
un détaillant pourrait songer à prêter une partie 
de son espace à un autre commerçant qui, en 
échange, lui permettrait d’utiliser de l’espace dans 
son établissement. 

Les valeurs et les tendances de consommation 
évoluent sans cesse. Les entrepreneurs les plus 
prospères comprennent ces tendances et adaptent 
leurs produits et services et leur expérience client en 
fonction des occasions qu’elles génèrent. 

Les milléniaux sont en train de façonner une nou-
velle économie de la consommation au Canada. 
Quelles mesures votre entreprise peut-elle prendre 
pour surfer sur cette vague plutôt que de se laisser 
engloutir par elle ? 

Nés entre 1980 et 2000, les quelque 10 millions de membres 
de la génération du millénaire au Canada ont aujourd’hui 
entre 16 et 36 ans. Ils sont à l’âge où ils consomment le plus 
et transforment radicalement le paysage de la consommation.



BDC est là où il faut : ici, avec vous.

Il y a plusieurs moyens de faire grandir une entreprise.  
En tant que seule banque qui se consacre uniquement  
aux entrepreneurs, nous sommes là pour vous donner  
le financement et les services-conseils dont vous avez  
besoin pour faire lever la vôtre.

Voyez ce que nous pouvons faire pour vous à bdc.ca
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