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Connaissez-vous une femme entre-
preneure exemplaire, ou peut-être en
êtes-vous une vous-même ? Nous
sommes à la recherche de candidates
admissibles aux Prix canadiens de 
l’entrepreneuriat féminin RBC 2005.
RBC Groupe Financier est heureuse
d’agir à titre de principal commandi-
taire de ces prix prestigieux pour la
première fois. 

Les prix, qui seront remis au cours
d’une cérémonie à Toronto le 
22 novembre prochain, rendent 
hommage aux femmes entrepreneures
canadiennes. Depuis 1992, année où
les prix ont été lancés, de nombreuses
clientes de RBC ont été mises en 
candidature et récompensées. 

Les gagnantes sont reconnues pour leurs réalisations entrepre-
neuriales exceptionnelles dans les catégories Nouvelle entreprise,
Innovation, Élan, Pionnière et Succès soutenu. Posez votre candi-
dature ou celle d’une femme que vous admirez. Il s’agit d’un
excellent moyen de rendre hommage à des entrepreneures cana-
diennes prospères. Des récipiendaires antérieures vous donnent
des conseils pour préparer une candidature gagnante que vous
trouverez à l’adresse www.rbcbanqueroyale.com/pme/femmes.

Championnes
Des idées et des ressources pour les femmes chefs d’entreprise Printemps/Été 2005  Numéro 1 Volume 8

www.rbcbanqueroyale.com/pme/femmes

Date-limite des mises en candidature : le 2 août 2005. Consultez la page 8 pour prendre connaissance 
des critères de mise en candidature ou rendez-vous sur le site www.theawards.ca.

Félicitations aux clientes de
RBC Banque Royale Marnie
Walker [à gauche], fondatrice
de Student Express Limited, à
Toronto, en Ontario, et Joanne
Papari [deuxième à partir de
la gauche], présidente de
Biochem Environmental
Solutions, à Concord, en
Ontario. On les voit ici en
compagnie de gagnantes 
des Prix canadiens de 
l’entrepreneuriat féminin 
en 2004.

Ayant été récemment nommée à la tête 
des activités du marché des femmes de 
RBC Groupe Financier, je suis très heureuse
d’annoncer notre plus récente initiative – 
la commandite des Prix canadiens de 
l’entrepreneuriat féminin RBC 2005. Ces
prix prestigieux récompensent la crème des
entrepreneures et nous permettent de
célébrer la réussite des femmes d’affaires
canadiennes avec beaucoup de visibilité.
Surveillez tous les détails sur notre site Web
au cours des prochains mois. 

Le présent numéro de Championnes met
l’accent sur l’implantation d’une entreprise
aux États-Unis. Avant d’occuper ce poste,
j’ai passé trois ans comme directrice à 
RBC Centura en Caroline du Nord ; j’espère

Commentaire
sincèrement que les témoignages de réussite
au Canada et aux États-Unis faciliteront
l’établissement de relations au-delà des 
frontières. Vous trouverez également dans ce
numéro un grand nombre de ressources qui
vous aideront à bâtir, à maintenir ou à faire
croître votre entreprise aux États-Unis.

Nous continuons à présenter des profils de
femmes entrepreneures étonnantes qui vien-
nent de partout au Canada, et dont les
témoignages sont souvent oubliés par les
grands journaux d’affaires. Que leurs succès
et leurs idées puissent vous inciter à attein-
dre des sommets inégalés ! 

Kristina Depencier
Directrice nationale, Petites entreprises et
Marchés des femmes 
RBC Groupe Financier

Nous recherchons une femme exceptionnelle !
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On décrirait bien Brenda Dohring Hicks en disant que c’est
une femme « non traditionnelle ».  Cette experte en immo-
bilier commercial a commencé sa carrière comme commis-
comptable au restaurant familial, puis a ensuite travaillé
comme professeur de danse. « J’ai obtenu mon premier
emploi en évaluation immobilière dans le secteur commer-
cial après avoir été recommandée par un voisin », explique
Brenda. Trois ans plus tard, en 1986, elle démarrait sa propre
firme d’évaluation.

Lorsqu’elle a reçu sa désignation professionnelle de
l’Appraisal Institute, elle était l’une des trois seules femmes
de la région de Tampa Bay à détenir ce titre. « J’ai choisi ce
domaine de façon délibérée, parce qu’il était dominé par les
hommes et que c’était payant », poursuit-elle. Oui, il y a eu
de la discrimination en coulisse, mais elle n’en a simple-
ment pas tenu compte. « Si on se concentre sur ce que l’on
fait de bien, les contrats suivent. » 

Rationalisation des processus
Brenda a mis sur pied une deuxième firme d’évaluation, 
The Dohring Group, ainsi que Real Wired!, Inc., une société
de logiciels qu’elle a créée en 1995 afin de rationaliser les
opérations dans le secteur immobilier. « La conclusion
d’une opération immobilière type peut prendre entre 
six mois et un an », dit-elle. La suite de produits, de services
et de renseignements RealWired! sur Internet permet d’ac-
célérer le processus opérationnel dans le secteur immobilier

commercial et d’en réduire le coût, grâce à l’automatisation
efficiente d’une partie ou de la totalité du processus relatif
aux opérations complexes multipartites. Bien que sa base de
clients se trouve principalement aux États-Unis, Brenda
compte également des Canadiens dans sa clientèle. 

Le défi point.com
Son plus gros défi, elle y a fait face lorsqu’elle s’est
promenée à travers le pays pendant 18 mois afin de réunir
des capitaux pour RealWired!, Inc. Bien que son idée ait
attiré l’attention de sociétés d’investissement en capital de
risque, le marché boursier s’est effondré avant qu’elle n’ait
eu le temps d’obtenir des capitaux d’investissement. « En
prenant du recul, je réalise que ce fut une bonne chose
parce que les sociétés d’investissement en capital de risque
se seraient retirées du projet. J’ai compris que les entreprises
qui durent sont celles qui peuvent se débrouiller par leurs
propres moyens. »  La leçon qu’elle a tirée de cette expérience ?
« Les entreprises doivent assurer leur croissance de façon
organique. On ne peut pas sauter d’étape. » Elle a démarré
RealWired! à l’aide de fonds qu’elle a réunis d’investisseurs
privés – notamment l’un de ses anciens patrons, qui a été
son mentor.

Brenda recherche régulièrement conseil auprès de sa
représentante bancaire, Penny Hulbert.« Penny m’offre un 
soutien extraordinaire, explique Brenda. Nous nous rencontrons
périodiquement pour échanger nos stratégies et partager nos
idées. »  Brenda a même permis à Penny de découvrir le réseau
CREW (Commercial Real Estate Women), une association à 
laquelle elle a adhéré à la fin des années 90, et qui s’est avérée être

Championnes RBC 
Nous vous présentons l’une de nos clientes des

États-Unis et sa représentante de RBC Centura®,

société membre de RBC Groupe Financier qui

offre des services bancaires aux particuliers et aux

entreprises aux États-Unis. RBC Centura

(www.rbccentura.com) fournit une vaste gamme

de services financiers dans plus de 250 centres de

détail et centres d'affaires dans cinq États du Sud-

Est des États-Unis.  

Brenda Dohring Hicks
Co-fondatrice et chef de la direction, Real Wired!, Inc. 
Emplacement :  Tampa, Floride  
(813) 349-2700  brenda@realwired.com www.realwired.com

profil | cliente

« Les entreprises doivent assurer leur croissance de
façon organique. On ne peut pas sauter d’étape. »>

PENNY HULBERT
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un excellent système de soutien.« Il n’y a pas de règles ni d’ordre
hiérarchique dans ce groupe. Il y a beaucoup d’ouverture et
tout le monde est prêt à partager des idées et de l’information. »

Penny aime particulièrement œuvrer auprès des femmes
entrepreneures comme Brenda ; elle est impressionnée 
par leur « polyvalence incroyable et leur forte capacité de
concentration. » Penny attribue la réussite de Brenda à sa
débrouillardise et à sa personnalité magnétique. « Les gens
gravitent autour de Brenda et veulent faire affaire avec elle
parce qu’elle veut qu’ils se sentent bien avec elle », explique
Penny, en ajoutant que Brenda est également vite à détecter
les occasions et à en tirer parti.  

Du temps pour en faire plus
Ses entreprises se trouvant présentement dans une phase
de stabilisation, Brenda veut profiter de ce qu’elle a bâti et
avoir du plaisir. Fanatique de voile, elle a récemment
démarré une entreprise d’affrétage de voiliers avec sa
famille à St. John dans les Caraïbes. Elle participe également
à des triathlons et apprend le piano. « Ça ressemble à la
danse à claquettes, dit-elle. C’est simplement un autre son à
maîtriser ! » 

L’un de ses derniers projets est le démarrage du Center for
Smart Business (www.centerforsmartbusiness.com), un
forum de réseautage et d’information pour les entreprises
évolutives. « C’est ma façon de remettre ce que l’on m’a
donné », explique-t-elle. Cette entrepreneure dynamique
adore aider les gens et les côtoyer – « à condition que je
puisse être le capitaine », admet-elle en faisant un clin d’oeil. 

BRENDA DOHRING HICKS

Félicitations ...
à une cliente de RBC Banque Royale, Rossana Magnotta,
présidente et cofondatrice de Magnotta Winery Corp., 
qui a reçu l’un des prix « Canada’s Most Powerful Women:
Top 100 Awards » dans la catégorie « Entrepreneurs »,
présentés par le Women’s Executive Network 
(www.wxnetwork.com). RBC Banque Royale est fière 
de voir quatre de ses cadres supérieurs récompensés dans la 
catégorie Membres de la haute direction : Elisabetta Bigsby,
première vice-présidente directrice, Ressources humaines 
et affaires publiques ; Janice Fukakusa, chef des finances, 
Gay Mitchell, vice-présidente directrice, Ontario et 
Barbara Stymiest, chef de l’exploitation.

… à toutes les femmes qui ont paru dans le classement
W100 du magazine PROFIT. Ce palmarès dresse la liste des
cent premières chefs d’entreprise canadiennes selon le revenu
en 2004 (www.profitguide.com/w100/2004). 

...à la Femme de l’année, Adair Heuchan, conseillère à
l’Organisation mondiale du commerce (OMC) pour le gou-
vernement du Canada à Genève, et à la Section locale de
l’année, OWIT- Alberta (www.owitalberta.org), choisie par
l’Organization of Women in International Trade à Tampa, en
Floride, en novembre 2004 (www.owit.org) 

… à Jessica LeCroy, nommée l’automne dernier à titre de con-
sule générale au Consulat général des États-Unis à Toronto.

Charlie Coffey [d], vice-président
directeur, RBC Groupe Financier,
souhaite la bienvenue aux descen-
dants de Nellie McClung [de g à d], soit
son arrière-petite-fille Emily, son petit-
fils David et sa petite-fille Marcia, au
cours d’une cérémonie en l’honneur du 75e anniversaire 
de l’ « affaire Personne », qui a eu lieu à RBC Banque Royale
à Toronto en octobre 2004. La Banque du Canada a lancé un
billet de 50 $ sur lequel apparaissent les cinq pionnières du
groupe des « Famous 5 » – Nellie McClung, Emily Murphy,
Louise McKinney, Henrietta Muir Edwards et Irene Parlby, ainsi
que la championne des droits de la personne et suffragette
Thérèse Casgrain, qui a porté l’affaire Personne en appel et
obtenu gain de cause. On se rappelle surtout de ces cinq
femmes pour leur travail comme suffragettes, législatrices et
championnes des droits de la personne et du bien-être des
femmes et des enfants (www.famous5.org).

Les femmes qui font l’événement

Adair HeuchanRossana Magnotta Jessica LeCroy

Pour connaître Penny Hulbert et les autres représentantes qui
font la promotion des femmes entrepreneures, consultez le site
www.rbcbanqueroyale.com/pme/femmes/fr_meet_champion.html 
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Une activité répondant aux besoins 
Claudette Paré, propriétaire, Sani Bleu Inc.
Saint-Romuald, Québec,  (418) 834-0999 
cpare@sanibleu.com  www.sanibleu.com

Visionnaire, Claudette Paré avait prévu les occasions de
croissance dans le domaine des toilettes mobiles lorsqu’elle
a travaillé pour une firme de nettoyage industriel dans les
années 80.  Ayant pressenti le développement des manifes-
tations de plein air dans la région de Québec et la demande
qui s’ensuivrait, Claudette a créé en 1991, avec son conjoint
Jean-Bernard Marceau, une entreprise de location et de
vente de toilettes mobiles, d’abord en association avec son
employeur. « Nous avions un camion et 18 toilettes », se
souvient-elle. Ils sont devenus propriétaires à part entière
de l’entreprise en 1998, et aujourd’hui, Sani Bleu Inc. est le
chef de file de ce secteur d’activités à Québec. 

Les femmes sont rares
Certes, la présence d’une femme est chose rare dans ce
secteur d’activité. « Certaines ne comprennent pas 

comment je peux m’intéresser à ce domaine
jusqu’à ce que je leur parle de nos différents pro-
duits souvent très méconnus du public »,
explique Claudette, qui se dit fière d’avoir struc-
turé une entreprise créée à partir de rien.

Dès le début, RBC Banque Royale a soutenu la
démarche de Claudette. Pourtant, le gros coup
de pouce est venu à la fin des années 90. 
« Quand nous avons acheté notre concurrent en
1999, la Banque est vraiment entrée en ligne de compte »,
mentionne Claudette.

Présent lors des principaux événements 
Sani Bleu répond aux besoins de certains des plus gros
événements de la région, comme les festivités de la 
Saint-Jean-Baptiste. « Ce qui nous distingue, c’est la qualité
du service, la propreté (notre priorité) et la diversité des
modèles de nos toilettes - nous en avons neuf, même un
blanc pour les mariages ! » 

4 FEMMES ENTREPRENEURES www.rbcbanqueroyale.com/pme/femmes

Les femmes entrepreneures réussissent de façon exceptionnelle partout au Canada et, avec l’aide de

RBC Banque Royale, elles trouvent le financement et les conseils dont elles ont besoin pour assurer

la croissance de leur entreprise. Nous vous en présentons quatre …

RBC Banque Royale rend hommage aux
femmes entrepreneures au Canada

« Dans ce secteur d'activités, il faut être présent
24 heures sur 24, 7 jours sur 7. »>

Plus qu’un bel aménagement
Deborah Scott, directrice
Scott Morris Architects Inc.
Architecture et aménagement intérieur
Toronto, Ontario,  (416) 924-2177
dscott@scottarch.ca   www.scottarch.ca

« On ne peut pas simplement offrir de beaux
immeubles assortis d’un espace intérieur

agréable - il faut plus que cela », dit Deborah Scott. Le 
cabinet Scott Morris Architects, titulaire de nombreux prix 
à l’échelle nationale, possède un vaste portefeuille à son
crédit. Au départ, la société s’est concentrée sur l’aménage-
ment d’établissements de santé, de laboratoires et d’institu-
tions d’enseignement, soit un secteur hautement technique.
Plus récemment, elle a ajouté à ses spécialités les environ-
nements de bureau/détail, l’architecture résidentielle et la
gestion de construction.

Mais ce qui distingue vraiment Scott Morris, c’est la con-
naissance du marché que possède Deborah. « Les clients
veulent avoir accès à des architectes qui comprennent ce

qui se passe - mode de taxation des entreprises par la
municipalité, réseau de transport, demande immobilière -
afin d’éviter de surconstruire ou de sous-construire. Plus
j’en apprends sur le marché ou la façon dont le Canada s’in-
sère dans la perspective mondiale, mieux c’est pour mes
clients », explique-t-elle. 

Être propriétaire apporte de la souplesse 
« Lorsque je suis arrivée en Ontario avec deux enfants que

j’élevais seule, j’ai dû tout recommencer à neuf, même si
j’avais pratiqué mon métier dans l’Ouest pendant 14 ans »,
poursuit Deborah. Ce qui l’attire dans le fait d’être proprié-
taire d’une entreprise est la souplesse que cela procure. 
« C’était très important pour moi lorsque j’ai élevé mes
enfants », souligne-t-elle.

Deborah a toujours été cliente de RBC. « Ma banque m’a
beaucoup aidée au cours de mes nombreux déménage-
ments et a toujours cru en moi. »

« L’architecture et l’aménagement visent
l’amélioration de la qualité de vie. »>

Consultez notre site Web pour découvrir comment Deborah
affronte les obstacles dans sa vie professionnelle. 

Quel est l’élément le plus important du secteur d’activités
de Claudette ? Consultez notre site Web pour le savoir.  
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Un excellent produit
attire toujours la
clientèle

Sal Howell, propriétaire, 
River Café, Calgary, Alberta 
(403) 261-7670 sal@river-cafe.com  
www.river-cafe.com

Que faut-il pour inciter les
clients à traverser une passerelle
en plein hiver à Calgary afin de
déguster un repas ? Nous vous
présentons la propriétaire de
River Café, Sal Howell. Non

seulement cette restauratrice futée a-t-elle utilisé sa forma-
tion en beaux-arts pour mettre sur pied un restaurant haut
de gamme lauréat de plusieurs prix dans un cadre unique,
mais elle a également créé une expérience gastronomique
tellement exquise et mémorable que les clients y retournent
sans cesse – même lorsqu’il fait 25 degrés sous zéro.

Cultiver sa clientèle
Sal ne se repose jamais sur ses lauriers. River Café - situé
dans un parc d’une île du centre-ville de Calgary et offrant
une cuisine régionale élaborée à partir d’ingrédients frais et
naturels produits par les fermiers et producteurs locaux -
possède une culture d’amélioration continue bien enra-
cinée. « Nous demandons constamment de la rétroaction,
remanions nos systèmes internes régulièrement, explorons
de nouveaux ingrédients et de nouvelles présentations et
nous poussons à aller toujours plus loin, explique Sal, dont
la passion est alimentée par le plaisir manifeste des clients
du River Café. Nous travaillons fort pour que les clients
n’hésitent pas à se déplacer jusqu’à notre restaurant. » 

C’est au début des années 90 que Sal a réalisé le potentiel de
River Café. Elle a vu au réaménagement du restaurant, s’est
occupée du concept, a réuni les capitaux nécessaires et a
supervisé la construction d’un restaurant unique, avec l’aide
d’un prêt de RBC Banque Royale. 

Se fixer des objectifs
Le succès du restaurant s’explique en partie par l’attention
vigilante que Sal porte aux chiffres, avec comme résultat un
accroissement des ventes tous les ans. Elle établit régulière-
ment des objectifs. « Imaginer l’avenir est un outil très puis-
sant. On trouve des gens qui s’harmonisent à nos buts, et
tout est possible ! »

Faire une différence en disant la vérité

Lynda Powless, éditrice et rédactrice en chef de 
Turtle Island News, de Six Nations of the Grand River, 
Ohsweken, Ontario
(519) 445-0868  lynda@theturtleislandnews.com
www.theturtleislandnews.com

Peu d’entreprises peuvent se targuer
d’avoir une feuille de route aussi bien
garnie que celle de Lynda Powless. Elle a
été arrêtée deux fois, a failli perdre l’hy-
pothèque sur sa maison, et le local de
son journal a même été fermé – tout cela
parce qu’elle est reporter. Cette journa-
liste primée est propriétaire du seul journal
autochtone hebdomadaire au Canada. Elle
a démarré ce journal il y a dix ans dans le
sous-sol de sa maison, alors qu’elle occupait un poste de
jour et élevait seule ses trois garçons.   

Aujourd’hui, l’entreprise de Lynda compte douze employés,
exerce ses activités dans un immeuble financé par un prêt de
RBC Banque Royale (« Franchement, je ne sais pas si nous 
serions ici sans l’aide de RBC Banque Royale ») et a même
ouvert son premier bureau à London, en Ontario. Lynda
prévoit en ouvrir d’autres dans cette province et aux États-Unis.

Un impact puissant
Turtle Island News a créé un impact et gagné des prix dès sa
première année d’existence et au cours des années sui-
vantes. Le succès du journal s’explique principalement par
l’exploration de nouveaux horizons en journalisme
autochtone. Lynda et son équipe ont adopté une approche
incisive en ce qui concerne les nouvelles des communautés
autochtones et interpellent les politiciens autochtones 
en leur demandant d’être responsables de leurs gestes. 
Lynda est fière de l’impact que son journal a produit. 
« Aujourd’hui, les citoyens discutent des enjeux. »

Des moments dif ficiles
Mais l’aventure n’a pas été facile, loin de là. L’immeuble de
Lynda a fait l’objet de tirs au milieu de la nuit et cette
dernière a été arrêtée deux fois après avoir tenté d’assister
aux réunions du conseil de bande sur des questions de
santé. Au fil du temps, les trois fils de Lynda – qui travaillent
au journal et prendront la relève – ont appris l’importance
des droits de la personne ainsi que les hauts et les bas liés au
fait d’être propriétaire d’un journal. 

CHAMPIONNES – DES IDÉES ET DES RESSOURCES   5

« Grâce au journal, nous renforçons
les droits du public – nos lecteurs. » 

« J’adore la nourriture et les histoires
qu'elle recèle. »

>

>

Consultez notre site Web pour savoir comment Sal s’y
est prise pour créer une culture qui permet d’attirer et
de conserver des employés talentueux.

Pour savoir comment Lynda a préparé ses fils à 
comprendre son entreprise, consultez notre site Web.

POUR DES PROFILS PLUS DÉTAILLÉS SUR CES FEMMES DYNAMIQUES, CONSULTEZ www.rbcbanqueroyale.com/pme/femmes/profiles

Champion_spring05-fr  5/11/05  2:59 PM  Page 7



6 FEMMES ENTREPRENEURES www.rbcbanqueroyale.com/pme/femmes

Assurer la croissance 

Faire affaire aux États-Unis constitue une
« progression autant qu’un casse-tête »,
selon la spécialiste du commerce trans-
frontalier Pamela Davis Heilman, parte-
naire chez Hodgson Russ Attorneys LLP,
une société établie aux États-Unis et à
Toronto (pheilman@hodgsonruss.com). Au
départ, il n’y a peut-être pas beaucoup de
papiers à remplir ou de permis à obtenir,
mais dès que vous avez besoin d’un
bureau et devez embaucher des employés
aux États-Unis, les affaires se compliquent
en raison des questions liées à la fiscalité, à
l’immigration et à la structuration. Voici
quelques conseils de Pamela : 

• Faites vos devoirs et dotez-vous d’un
plan d’affaires. 

• Ayez le bon visa. Notez que les grands
voyageurs présentant peu de risques
peuvent obtenir une passe NEXUS afin
de traverser la frontière facilement. Vous
obtiendrez les formules de demande à
www.cbsa-asfc.gc.ca/travel/nexus/
menu-f.html, et les centres d’inscription
se trouvent à la frontière.

• Lorsque vous commencez à vendre des
produits ou des services, examinez les
points suivants : assurance, étiquetage
des produits, droits de douanes, enre-
gistrement auprès de la FDA, services
bancaires, numéro 1 800 qui fonctionne
aux États-Unis et même un nom de
domaine .com plutôt que .ca.

• Faites appel aux services de professionnels
des deux côtés de la frontière.

Le gouvernement fédéral américain dépense 250 milliards $ annuellement en
biens et services, et ce chiffre est deux fois plus élevé si l’on tient compte de
l’approvisionnement des gouvernements des États et locaux. Un tel pouvoir
d’achat dynamise les revenus stables à long terme pour les fournisseurs quali-
fiés. Selon Judy Bradt, présidente et chef de la direction de Summit Insight
(www.summitinsight.com), une firme qui aide les entreprises canadiennes à
obtenir des contrats auprès du gouvernement américain, les cinq points qui
suivent vous aideront à déterminer si vous êtes prête à vendre vos produits et
services au plus gros acheteur de la planète. 

1. Vous faites déjà des affaires sur le marché commercial américain. Les
clients du gouvernement américain veulent l’assurance que vos produits et
services arriveront au bon endroit au moment prévu. La tâche sera plus facile
si votre logistique pour le passage aux douanes et à la frontière fonctionne
bien, et  – si vous offrez des services professionnels – vous détenez les visas ou
permis de travail appropriés qui permettront aux employés de traverser la
frontière sans problème.

2. Vous vendez déjà vos produits ou services au gouvernement du Canada.
Il est vrai que le système américain fonctionne différemment du système
canadien, mais vous vous serez déjà familiarisée avec le concept. 

3. Vous avez des références solides au sein du gouvernement. Si vous avez
travaillé pour le gouvernement canadien, qui fonctionne à plus petite échelle,
vous avez peut-être élaboré des solutions et des concepts novateurs que vous
pouvez proposer à un client du gouvernement américain. De plus, vos con-
tacts au Canada connaissent peut-être leur homologue américain et pour-
raient vous mettre en relation.

4. Votre entreprise est prête à prendre de l’expansion. Il peut s’écouler
jusqu’à deux ans avant que vous ne commenciez à obtenir un rendement sur
votre investissement auprès du gouvernement américain. Vous serez bien
placée pour réussir si vous avez réfléchi aux différentes façons de prendre de
l’expansion et que vous êtes prête à investir des ressources – notamment du
temps, de l’argent, des employés et l’engagement de la direction – pour gagner.

5. Vous rencontrez peu d’obstacles. Les sociétés canadiennes sont sur un
pied d’égalité en ce qui concerne de nombreux produits et services du gou-
vernement américain, et dans bon nombre de services du gouvernement,
mais pas tous. Vous serez bien avisée d’obtenir les renseignements néces-
saires pour savoir si vous aurez accès sans entrave au marché. 

Pour en savoir plus
• www.international.gc.ca/sell2usgov/
• www.infoexport.gc.ca
• www.rbcbanqueroyale.com/pme/femmes/fr_exporting.html

Vendre vos produits ou services au 
gouvernement américain : un marché 
potentiel pour votre entreprise ?

Questions juridiques

Bien que le marché américain semble
énorme et complexe, il comporte une
foule d’occasions et peut être approché
une étape à la fois. Peu importe le stade
de croissance de votre entreprise, vous
trouverez une foule d’outils à votre dispo-
sition. Poursuivez votre lecture pour avoir
des conseils et des ressources.
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de votre entreprise aux États-Unis 

Gouvernement
• www.dfait-maeci.gc.ca/can-am/export – Consultez le programme Exportation

É.-U. à l’intention des entreprises canadiennes intéressées à exporter aux États-
Unis ou qui le font déjà.

• www.infoexport.gc.ca – Le site Service des délégués commerciaux de Commerce
international Canada offre des conseils pratiques, des liens à des événements
commerciaux, des indices de marché et des occasions. Inscrivez-vous au service
de Délégué commercial virtuel.

• Commerce international Canada, division de l'Expansion des affaires aux 
États-Unis – (613) 944-6566.

• www.exportsource.ca – Source complète de renseignements en ligne sur 
l’exportation (fournie par Équipe Canada), notamment un guide pratique sur
l’exportation intitulé Exporter aux États-Unis - Guide des entreprises canadiennes
(www.exportsource.ca/gol/exportsource/site.nsf/fr/es02631.html) ou appelez au
1-888-811-1119.

• www.edc.ca/prodserv/womex/index_f.htm – Exportation et développement
Canada (EDC) met à votre disposition une équipe spéciale d'employés qui tra-
vaillent de concert avec les exportatrices ainsi que des produits pour atténuer le
risque d’exportation, notamment l’assurance des comptes clients.

• www.usembassycanada.gov – Vous trouverez sur ce site tous les renseignements
nécessaires sur l’obtention d'un visa et l'immigration.

Organisations
• www.owit.org – L’Organization of Women in International

Trade (OWIT), organisme qui se consacre à l'avancement
des occasions de commerce à l’échelle mondiale pour les
femmes, compte 22 sections locales aux États-Unis et deux au Canada
(www.owit-toronto.ca et www.owitalberta.org). 

• www.crewnetwork.org – Le Réseau CREW « Commercial Real Estate
Women » fait la promotion de la réussite des femmes dans le domaine
immobilier. Il compte 53 sections locales aux États-Unis et deux au
Canada  (www.crewmontreal.com et www.torontocrew.org).

Services bancaires
Services bancaires personnels

Accès USA RBCmc –  Services bancaires
aux États-Unis pour les Canadiens : Si
vous êtes une résidente canadienne et
que vous vous rendez fréquemment
aux États-Unis, vous avez besoin de
services bancaires bien précis. Vous
pouvez maintenant utiliser pleinement
les services de RBC lorsque vous êtes
aux États-Unis, par l’entremise de 
RBC Centura Bank®, un membre de
RBC Groupe Financier. À titre de
cliente du service Accès USA RBC,
vous pouvez :

• vous inscrire sans frais supplémen-
taires au service Web Banking de 
RBC Centura ;

• virer des fonds instantanément entre
votre compte RBC Banque Royale au
Canada et votre compte RBC Centura
aux États-Unis ; 

• accéder à votre argent grâce à un
vaste réseau de guichets automa-
tiques bancaires (GAB) ; 

• acheter ou refinancer plus facilement
une maison aux États-Unis en profi-
tant de toute une gamme de produits
hypothécaires et d’emprunt améri-
cains qui sont adaptés aux besoins
uniques des Canadiens ; 

• accéder à vos antécédents de crédit
canadiens et ainsi simplifier vos
démarches en vue d’obtenir un prêt
ou une hypothèque aux États-Unis. 

Lorsque vous voyagez dans des États
du Sud-Est des États-Unis, n’oubliez
pas que RBC Centura compte plus de 
250 centres bancaires pour vous 
servir en personne si vous êtes cliente
d’Accès USA RBC. Pour en savoir plus
sur Accès USA RBC, consultez le 
site www.rbcbanqueroyale.com/
services_usa, appelez au 
1 800 ROYAL 5-3 (1-800-769-2553)
ou présentez-vous à l’une des 
succursales de RBC Banque Royale.

Pour obtenir plus de renseignements …
Vous songez à prendre de l'expansion aux États-Unis ou vous faites déjà affaire
avec les Américains ? Voici des ressources utiles pour vous aider :

Services aux entreprises

Grâce à notre réseau de spécialistes
bancaires américains, nous pouvons
également vous aider à mettre sur pied
vos services bancaires aux États-Unis.
Que vous exportiez des biens du
Canada, établissiez un bureau de
vente aux États-Unis ou souhaitiez
ouvrir une succursale en sol améri-
cain, nous pouvons vous fournir des

solutions financières et des conseils à
valeur ajoutée. Voici quelques-uns de
ces services :
• Comptes bancaires aux États-Unis
• Service de carte de crédit de 

commerçant
• Carte de crédit d’entreprise pour le

voyage 
• Et plus encore …

Communiquez avec votre représentant
RBC pour avoir plus d’information.

>

>

>

>
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Contactez-nous
Vous voulez devenir membre du réseau virtuel
des femmes chefs d’entreprise ? Consultez le
site www.rbcbanqueroyale.com/pme/femmes

Avez-vous des suggestions d’articles ou des
conseils d’affaires à partager ? Courriel : 
womensvirtualnetwork@rbc.com ou appelez 
le rédacteur en chef au (416) 410-1654.

Pour plus d’information sur nos produits 
et services, appelez au 1-800-ROYAL® 2-0 
(1-800-769-2520).

ATLANTIQUE
Gwen Crowell
(902) 421-8234
gwen.crowell@rbc.com

QUÉBEC
Sarah Couture
(514) 874-5391
sarah.couture@rbc.com 

ONTARIO
Susan J. Hawkins
(416) 974-3755
susan.j.hawkins@rbc.com 

PRAIRIES
Denise Ludwig
(403) 292-2142
denise.ludwig@rbc.com

COLOMBIE-BRITANNIQUE
Corrine Schindler 
(604) 665-0717 
corrine.schindler@rbc.com

Championnes du marché des femmes entrepreneures  
Pour un complément d’information sur les services de RBC Banque Royale et sur les projets locaux destinés aux femmes
entrepreneures, communiquez avec la championne de votre secteur :

® Marque déposée de la Banque Royale du Canada,
utilisée sous licence. RBC Centura est une marque
de commerce utilisée par RBC Centura Bank.
Membre du FDIC. Prêteur équitable

MC Marque de commerce de la Banque Royale du
Canada.

Le contenu de ce bulletin, qui émane de sources dignes
de foi, est publié sous toutes réserves.  

Championnes est publiØe tous les semestres par RBC Banque Royale.

Calendrier/Événements
Pour obtenir une liste à jour des événements pour 
les femmes entrepreneures, consultez la page 
Événements de notre site Web à 
www.rbcbanqueroyale.com/pme/femmes.


