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Des «comment faire» pour mieux progresser




Pourquoi un colloque sur ce theme :

Demain, que sera mon entreprise?

Tres nichée dans un produit ou un marché?

Passée de manufacturier a distributeur?

Devenue sous-traitant?

Devenue agent manufacturier?

Devenue entreprise d'assemblage avec des sous-traitants ailleurs?
Intégrée dans un grand groupe d’entreprises?

Devenue une entreprise réseau avec plusieurs succursales pour étre proche des
clients?

Fusionnée ou alliée avec un compétiteur?

Fusionnée ou alliée avec un fournisseur?

Fusionnée ou alliée avec un client?

Dispersée dans des filiales a travers le monde?

Intégrée verticalement en ayant acquis d’autres entreprises?
Fermée?

L'urgence de la définir :

- Se situer et savoir ou on va : Quelles sont mes batailles a venir? Lesquelles en valent
la peine?

- Revenir a la base : quelles sont mes avantages stratégiques? mes forces uniques?

- D’ou venons-nous, qui sommes-nous, ou voulons-nous aller? Se définir.



Contexte actuel :

Un nouvel environnement concurrentiel touche présentement, directement ou indirectement,
presque toutes les entreprises du Québec.

Directement touché :
- la compétition asiatique;
- laforce du dollar canadien;
- l'augmentation du prix du pétrole;
- la pénurie de main d'ceuvre, spécialisée ou d’usine, créée par le taux trés bas de
natalité au Québec;
- les barrieres imposées par les Etats-Unis : la vache folle, le bois d’ceuvre, etc.

Indirectement touché :
- GM qui fabriquera en Chine (sous-traitant);
- la consommation croissante des chinois qui rendra certaines matieres premieres
trés rares et plus colteuses ici;
- laréaction en chaine.

Pour plusieurs chefs d’entreprise, ces changements sont arrivés trés rapidement et presque
tous en méme temps. Le défi était réel et semblait impossible a relever a premiére vue. Le
temps de réaction était trés court, presque immédiat. Le défi de concurrence était de I'ordre
de 20, 30, 40 et 50 % d’écart entre le prix actuel et le prix réclamé par les clients.



L’'urgence de se définir :

La faiblesse la plus dangereuse : nos chefs aiment trop leur entreprise, leur usine ou leurs
produits et ne changeraient pas leurs paradigmes. Donc, les chefs doivent se poser les
vraies questions.

Si un chef se pose la question : Comment pourrais-je baisser mes prix de 40%?
Le défi semble impossible, cette question n'est peut-étre pas la bonne...

Prenons d’autres questions :

- Quelles sont les forces ou les avantages stratégiques que je suis le seul a posséder
et qui me permettraient de vendre plus cher ou plus facilement que mes
compétiteurs?

Quelles nouvelles maniéres de faire me donneraient un avantage stratégique que le
client accepterait de payer spontanément et méme plus cher?

Le défi est possible ou, du moins, plus réalisable et atteignable avec ce genre de question.
C’est cette capacité de se poser les vraies questions stratégiques, de trouver de nouvelles
maniéres de servir nos clients et de développer nos marchés et nos produits qui permet de

trouver de nouveaux chemins et ainsi conserver notre rentabilité et un bon bulletin financier.

Nous devons donc entrer dans la force motrice de I'entreprise, dans son identité, son unicité,
sa mission, son agir essentiel, ses forces uniques, ses liens uniques.

Qu’est-ce que nous faisons d’unique que personne n’ est en mesure d’offrir comme
nous aujourd’hui?

Plus cette réflexion est précise dans la connaissance de notre identité propre, plus la
rentabilité apparait et est directement proportionnelle.



Des actions importantes :

1- Réagir a court terme : Capter plus le réel de son secteur et aller voir en direct :
a. sacompétition
b. ses clients, ses besoins
c. ses fournisseurs, leurs capacité a m'aider
d. ses forces, ses faiblesses
e. partager avec d'autres chefs d’entreprise sur leurs « comment faire »

2- Réagir aussi a moyen et long terme
a. Revenir & la réflexion stratégique en profondeur, a nos forces uniques
b. Utiliser toutes les compétences de mon équipe pour la réflexion
Faire un plan spécifique de gestion stratégique

Organiser, coordonner et contrbler les résultats sinon, réagir rapidement

c
d. Mettre ce plan a I'ceuvre trés rapidement et le suivre de trés pres, soi-méme
e
f.

Conserver sa rentabilité, continuer a avoir un bon bulletin financier

3- Comprendre que les petits pas d’aujourd’hui me feront découvrir les pas de demain
et ainsi de suite. (si je ne fais rien, je ne découvre rien)

4- Me faire confiance, en regardant ce que j'ai déja réussi afin de croire & mes intuitions

5- [Faire confiance a mes proches, en m'appuyant sur ce qu'ils ont déja réussi et sur la
force de I'équipe

Des réflexes gagnants de nos membres:

- Voici les pistes qui sont ressorties d’un tour de table au Groupement :
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Mettre sa « switch » a « on »

Se tourner sur un 10 cents

Mettre son « focus » profits (les états financiers, c'est mon bulletin)

mettre en place un plan de redressement

Se repositionner pour atteindre une profitabilité a court, moyen et long
terme

Aller plus vite que prévu (accélérer et créer un changement)

Considérer le client comme son patron

Savoir se remettre en question en se posant les bonnes questions
stratégique

Créer une zone d'inconfort, c’est ainsi que la créativité vient

Trouver I'opportunité dans chaque menace

Laisser vivre notre passion

Tenir compte des objectifs stratégiques de l'entreprise et des besoins
spécifiques pour les atteindre dans la gestion de ses ressources humaines
(faire passer le bien commun en premier)

Mettre de I'ordre partout dans I'entreprise (processus, systeme, les bonnes
personnes aux bonnes places)

Savoir se centrer sur ses forces

Etre capable de remettre sa force motrice” en question (face a des
menaces importantes, voire méme mortelles)

Savoir remettre certains paradigmes de gestion en cause (gestion
stratégique)

" le concept de « Force Motrice » est la propriété exclusive de Décision Processus International (DPI)



Recherche Chefs en ligne

Comme pour chacun de nos événements, nous nous sommes tournés vers les réseaux de
Chefs en ligne afin de connaitre votre expérience et vos innovations. Voici ce qui est
ressorti :

Qu’avez-vous fait devant I'obligation d’adapter, de définir ou de transformer votre entreprise?
- Misé sur un meilleur marketing et sur les ventes proactives
Réalisé une réflexion stratégique
Installer une meilleure intégration verticale
Crée un département de développement des affaires
Revu la mission de I'entreprise
Centralisé les efforts sur une ou deux valeurs afin de garder le « focus »
Pris les devants en voyant ce qui arrivait pour nous
Rendu notre offre unique
Réalisé un plan d’amélioration continue
Fait une planification stratégique
Offert un meilleur service aux clients pour étre a I'avant-garde de leurs besoins

Quels moyens avez-vous utilisé pour vous adapter a ces turbulences et maintenir ou
augmenter votre rentabilité?

Elargi notre gamme de produits

Vu a couvrir plus d’'un secteur d'activité

Fait des alliances stratégiques

Développé plus de produits dans un créneau spécialisé

Investi dans des équipements plus modernes

Amélioré notre présence dans les niches payantes

Amélioré la communication avec les meilleurs clients

Remplacé les mauvais employés et mobilisé ceux qui restent

Donné plus d’'importance aux ventes

Créé un département d’'importations avec les personnel compétent

Restructuré tout le processus interne

Faut une offre intégrée et complete

Réalisé des partenariats afin d'augmenter notre capacité financiere

Déployé la fonction R&D

Adapté notre approche de commercialisation

Acheté un compétiteur

Malgré que de nombreuses entreprises soient durement touchées, la grande majorité de nos
chefs demeure positive face a cette situation qui est I'occasion pour eux de porter un regard
intérieur sur leur entreprise afin de se définir et devenir plus fort a court, moyen et long
terme.

Quatre éléments-clés pour traverser les turbulences

A la suite de nos recherches, nous avons reconnu quatre éléments-clés pouvant aider les
entreprises a traverser une période turbulente comme nous vivons présentement :
Innovation - s'appuyer sur ces forces pour améliorer, créer, innover en continue
Niche - savoir parfois abandonner un produit ou une maniére de faire pour retrouver
la rentabilité
Vigie - voir venir, connaitre les batailles a venir
Alliances - voir ses concurrents, ses clients, comme alliés potentiels



Questions a discuter en club ou en équipe de direct  ion dans I'entreprise :

- Considérant la concurrence mondiale et les autres éléments de turbulences,
- Considérant la nécessité soit de produire a meilleur codt et/ou de connaitre mes
forces unigques pour maintenir ou améliorer ma santé financiére :

Est-ce que je connais clairement ma compétition, leurs forces et faiblesses?
Qu’est-ce que je souhaite (ou crois nécessaire) que mon entreprise devienne?
Quelles avantages stratégiques ai-je a développer pour continuer a croitre dans les
turbulences?

En quoi (produits, clients, marchés) sommes-nous des leaders?

Quelle est notre « banque » d’opportunités a moyen terme?

Comment pouvons-nous organiser I'entreprise autrement pour étre plus dynamiques
et plus efficients?

Que devons-nous mesurer? Avons-nous tous les chiffres, toutes les données pour
voir clair en eaux houleuses?

COMMENT UTILISER MIEUX SON GROUPEMENT en période de turbulences?

Participer a un club du Groupement sur mesure pour progresser et s’améliorer dans
son leadership et sa gestion d’entreprise.

Assister aux colloques du Groupement pour étendre ma vision, pour connaitre des
pratiques et des idées neuves appliquées et applicables...

Utiliser les PDG pour me mesurer

Utiliser le réseau électronique de Chefs en ligne

Est-ce que j'ai un brevet qui peut protéger mon territoire et mon savoir-faire? (voir
Normand Brault pour cela)

Demander un coup de pouce si j'ai une préoccupation majeure a régler




Mon plan d’'action d’aujourd’hui :

Turbulences /
batailles actuelles
et a venir

Nos avantages stratégiques
a exploiter

Nos nouvelles
manieres de faire et
de penser

Echéance




Conclusion :

Tout ce phénoméne ressemble a une expérience faite avec des grenouilles :

- Des grenouilles ont été placées dans un chaudron d’eau froide. On a fait monter
la température lentement, jusqu’a ce I'eau boue. Les grenouilles se sont
habituées a leur environnement et n'ont pas réagi a la température qui montait de
plus en plus et ont fini par mourir.

- Par contre, des grenouilles ont été placées dans de I'eau bouillante, elles ont
réagi et sauté hors du chaudron et elles ne sont pas mortes.

Ce qui semble avoir aidé nos chefs, c’est que I'eau soit devenue bouillante rapidement. lls
ont dd réagir rapidement.

Si des chefs d’entreprise ont réagi rapidement a leur environnement concurrentiel et ont
réussi, c'est que le défi est possible a court terme, mais il faut également s’occuper du
moyen et du long terme.



Si vous expérimentez des échanges en club, en entreprise ou en famille sur I'un ou l'autre
des aspects liés a ce theme, le Groupement apprécierait étre informé des conclusions de
ces échanges pour tenir a jour et enrichir sa recherche. Il va de soi que la confidentialité sur
la provenance des informations est garantie Groupement.

Si vous désirez un interclubs sur ce sujet, le Groupement vous offre d’animer cette rencontre
a Drummondville.
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Merci au Ministere du Développement économique, Innovation et Exportation (MDEIE) pour
sa collaboration a I'élaboration de cet outil.
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