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Nouvel arrêt aujourd’hui dans la visite
des centres commerciaux de la grande région
de la capitale : Laurier Québec. Comme
on l’a exposé dans notre cahier sur Place
Ste-Foy, à la fin septembre, Laurier Québec est
aussi un chaînon important dans le commerce de
détail. Dans cette série, Le Soleil vous présente
les objectifs de la direction ainsi que l’opinion
de commerçants, et identifie quelques services
qui animent ce centre commercial, le premier
couvert à avoir vu le jour à Québec
voilà plus de 50 ans.

DEUXIÈME ARRÊT : LAURIER QUÉBEC

PLEINS
FEUX SUR
LAURIER
QUÉBEC
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Denise Roy-DeguaRa

Re/max foRtin Delage D.R.D
courtier immobilier agréé

Jean-michel DeguaRa

Re/max foRtin Delage inc.
courtier immobilier

PatRicia DeguaRa

Re/max foRtin Delage P.D.
courtier immobilier agréé

418653.5353
Voyez toutes nos propriétés

et plus encore à deguara.com

Vous voulez
vendre ou acheter,
contactez-nous !
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deguara
SAINTE-FOY

Propriété avec garage double, complètement rénovée,
magnifique cuisine, foyer 2 faces, suite des maîtres pri-
vée avec luxueuse salle de bains ind., sous-sol aménagé,
salle familiale avec foyer. Cour intime, terrasse et spa.

CAP-ROUGE
Moderne avec garage, rénovée à grands frais! Superbe cui-
sine, comptoir de granite, planchers chauffants cuisine et
2 salles de bains, 5 chambres, jolie salle familiale. Grande
terrasse, pergola et piscine. Une beauté! 369 000$

SAINTE-FOY
Venez voir son intérieur! Bungalow rénové, 4 chambres,
décor jeune et de bon goût, sous-sol invitant parfait
pour ados. Cour intime et paysager, terrasse 3 saisons.
Prix pour vente rapide. 285 000$

CAP-ROUGE
Cottage haut de gamme avec garage, nouvelle cuisine,
chaleur du foyer, 4 chambres à l’étage, sous-sol invitant:
poss. 2e salle de bains. Terrain avec terrasse couverte,
intimité + soleil garanti! Toiture 2013. 499 000$

SAINTE-FOY
Transfert! Jumelé avec garage intégré, aménagé sur
3 niveaux, planchers bois + céramique au rdc + étage,
3 chambres. Belle cour bordée de haies de cèdres. Site
convoité! Près du ministère du Revenu. Libre! 389 000$

CAP-ROUGE
Quelle belle résidence familiale! Spacieuse 5 chambres,
2 salles de bains, serez séduits par sa belle luminosité + paliers
multiples, 2 salles familiales, foyer, thermopompe. Terrain
boisé, haie de cèdres, sans voisin arrière, spa. 398 000$

SAINTE-FOY
Au Campanile! Offrez-vous ce spacieux condo divise
de 3 chambres, planchers bois franc + flottant, fraî-
chement repeint, 1 stationnement extérieur, 1 range-
ment. Voisin de tous les services. Libre! 238 000$

L’ANGE-GARDIEN
Vue époustouflante sur le fleuve et la ville. Contemporaine avec
garage double, 4 chambres, 3 salles de bains, foyer central, cellier
intégré, air climatisé. Décor digne d’une revue sur 3 étages! Spa
nature, terrain intime avec accès à l’eau et descente de bateau.
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1961
Construction du mail central
avec ses 50magasins.

1965
Démolition du premier magasin
Towers. Construction d’un nouvel
immeuble pour 60magasins.
Réaménagement de la partie est
dans le Syndicat de Québec.

1971
Construction de la partie nord.
Arrivée de Pascal et de Simpsons-
Sears. Aménagement de 100 nou-
veaux magasins et de 2000 espa-
ces de stationnement couverts.
Chiffre d’affaires annuel
de 100millions $.

1981
ArrivéedeLaBaiedans lanouvelle
partie sudetadditionde231000pi2.
PlaceLaurier comptemaintenantplus
de300magasins.

1989
Curede rajeunissement général.
Addition de verrières. Rénovations
de20millions$. Addition de
50magasins.

2000
Arrivée desmagasins LinenChest
et de Renaud-Bray. Cent nouveaux
espaces de stationnement sont
ajoutés.

CHRONOLOGIE

JEAN-MICHELGENOISGAGNON
Collaboration spéciale
jmgagnon@lesoleil.com

En1957, troishommesde larégion
deQuébec, Paul Racine, François
Nolin et Amédé JrDemers s’unis-
sent et fondent pour lamodique
somme de 4500 $ le groupe
Delrano. Continuellement à la
recherche d’endroit où inves-
tir, les trois hommes d’affaires
décident en 1961 de construire
le premier centre commercial
couvert à Québec.

Flairant que Sainte-Foy et son boule-
vard Laurier, terminé en 1949, allaient
devenir un lieu économique impor-
tant au sein de la ville, ils choisissent
d’y établir leur projet. Le 11 novembre
1961, Laurier Québec, anciennement
Place Laurier, voit le jour avec une
cinquantaine de magasins, dont Pas-
cal, Towers et Dominion.

«La proximité avec le pont [de
Québec, car le pont Pierre-Laporte

a été livré en 1970] a sûrement
influencé leur décision. C’est un
emplacement stratégique. C’est
l’entrée de la ville pour les gens qui
arrivent de la Rive-Sud», soutient
Stéphan Landry, directeur du centre
commercial. «Les trois fondateurs
ont eu un petit côté visionnaire et
savaient qu’au fil du temps, Sainte-
Foy allait se développer.»

Cinquante-deux ans plus tard, de
la cinquantaine de magasins pré-
sents au départ, seulement quatre y
sont toujours hébergés : Reitman’s
Store, la Cordonnerie Laurier, la
bijouterie J.-P. Doucet et le Centre
de Nettoyage Laurier.

«L’objectif premier à l’époque
était de construire un centre com-
mercial traditionnel avec un toit
comme on le connaît aujourd’hui,
incluant une tour de bureaux, qui
était la tour Frontenac, construite
en même temps que Place Lau-
rier», ajoute le directeur.

PLUSIEURS PROPRIÉTAIRES
Au fil du temps, Laurier Québec

a connu plusieurs propriétaires.
Aujourd’hui, le centre commercial
qui a été vendu pour 42 millions $
en 1976 à la Société immobilière
Marathon (division immobilière

du Canadien Pacifique) appartient
au groupe Ivanhoé Cambridge. En
2001, le chiffre d’affaires était de
350 millions $.

Entre les années 60 et 90, Laurier
Québec a connu neuf phases d’ex-
pansion, notamment des réno-
vations de 20 millions $ (1989) et
l’addition d’environ 250 magasins.
À l’aube des années 2000, c’est
plus de 300 000 personnes par
semaine qui y magasinent.

«Pour en venir à connaître
Laurier comme on le connaît
aujourd’hui, il a fallu 11 pha-
ses d’agrandissement au total,
avec l’arrivée de La Baie [1981],
de Renaud-Bray [2000] [...] et
en 2011 de Best Buy», raconte
M. Landry. «Les trois mots qui
nous décrivent le mieux sont
mode, pour nos magasins, saveur,
pour notre offre de restauration,
et plaisir, pour les évènements
qu’on tient entre nos murs.»

Laurier Québec, qui accueille
près de 13 millions de visiteurs
par année, dispose aujourd’hui de
285 locataires, dont 34 aires de res-
tauration, d’une tour de bureaux
de 82 447 pi2 et d’environ 5300 espa-
ces de stationnement. Entre 3700 et
4500 personnes y travaillent selon

la période de l’année. «On s’amuse
souvent à comparer le centre com-
mercial à un gros village», soutient
avec humour M. Landry.

En 2007, Place Laurier laisse
tomber le mot Place et sera doré-
navant simplement désigné par
l’appellation Laurier. Le mot
Québec apparaît maintenant
dans son logo afin d’en préciser
la localisation.

ANIMATION
Afin d’augmenter son acha-

landage et plaire à ses visiteurs,
Laurier Québec mise énormé-
ment, et ce, depuis son ouver-
ture, sur un côté animation. «Tout

a été pensé, avec le grand mail
central, pour recevoir des évé-
nements, que ça soit des salons
nautiques, auto, maison... Le côté
communautaire à l’époque avait
été pensé aussi pour le greffer au
centre commercial.»

Des vedettes comme Céline
Dion, Bruno Pelletier, Lara Fabian
et Patrick Brunel ont attiré les
foules à Laurier Québec. «On
vient de terminer les auditions
de La voix. Chaque année, on
organise beaucoup de signatures
de livres et de groupes de musi-
que. On fait aussi la présentation
officielle des Remparts», conclut
le directeur.

«UNGRANDVILLAGE»

Les joyeuxmarcheurs
Afin de garder la forme et de se
maintenir en santé, les lundis,
mercredis et vendredis, d’octo-
bre à mai, Les joyeux marcheurs,
un groupe composé de person-
nes âgées, se réunissent à Lau-
rier Québec et marchent à tra-
vers le centre commercial, et ce,
très tôt le matin, avant l’ouvertu-
re des boutiques. «Ils ont un local

ici et se donnent rendez-vous le
matin puis ils font leur parcours
à l’intérieur du centre commer-
cial», souligne Stéphan Landry,
directeur de Laurier Québec.
«C’est très sérieux, ils n’arrêtent
pas pour jaser. Quand j’arrive au
travail à 7h30, parfois, je les vois
déjà marcher», ajoute-t-il.
JEAN-MICHEL GENOIS GAGNON

Laurier Québec, anciennement Place Lau-
rier,en1988avecundécorsous lethèmedes
montgolfières.—PHOTOARCHIVESLESOLEIL
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CEQU’ILSONTDIT...

«C’est le point
névralgique
du centre. On
coordonne toutes
nos opérations
à partir de là,
et c’est le visage
du centre
commercial.»
—Catherine-Geneviève
Paquet (photo),
gestionnaire des
opérations de Laurier
Québec, au sujet du
kiosque d’information

«Il y a encore des
gens quime disent :
“Je ne savais pas
qu’il y avait une
chapelle ici”. Çame
dépasse. Jeme dis
qu’ils regardent
sans voir.»
—AndréBéland, prêtre
responsable du
Centre-Dieu-Laurier

«Oui, ce serait
peut-être un plus
d’ajouter des
passerelles pour
les consommateurs,
mais il faudrait que
la Ville ymette un
peu du sien, car on
traverse une voie
publique, donc on
règle un problème
au niveau de
la Ville avec
une passerelle.»
—Stéphan Landry, directeur
de LaurierQuébec

«Si on n’a pas le
produit recherché
ici, on va essayer
de trouver d’autres
options pour
accommoder le
client. On essaie de
détourner un peu
pour essayer de le
garder dans nos
murs,mais si
on n’a pas le choix,
on va l’envoyer
chez notre sœur
à Place Ste-Foy.»
—AndréeRoy, superviseure
du service à la clientèle et du
développement touristique
chez LaurierQuébec

Et toujours
la fameuse
passerelle…

ÀLaurierQuébec,commeàPlace
Ste-FoyetàPlacedelaCité, l’idée
de relier les trois centres com-
merciaux par une passerelle ou
par un souterrain revient sur la
tabledepuisplusieursannées.Un
projet réaliste? «Pour l’instant, il
n’yapasdediscussions. Il faudrait
refaire une analyse complète»,
avait avoué au SoleilDonald La-
rose,directeurdePlaceSte-Foy,
aumoisdeseptembre.
Aujourd’hui, la paroleest àSté-
phanLandry,directeurdeLaurier
Québec, au sujet du projet de la
fameusepasserelle.
Actuellement, est-ce que c’est
un problème de ne pas avoir de
passerelle?«Àmaconnaissance,
il n’y a jamais eu d’incident... Les
automobilistessontnormalement
très respectueux. Les traverses
sont sécuritaires», a soutenu le
directeur,quin’écartepas lapos-
sibilitéqueleprojetailledel’avant
unjour.«Onresteàl’affût.Oui,ce
seraitpeut-êtreunplusd’ajouter
despasserellespourlesconsom-
mateurs,maisilfaudraitquelaVil-
le ymette unpeudu sien, car on
traverseunevoiepublique, donc
on règle un problème au niveau
de laVilleavecunepasserelle.»
Pourl’instant,afind’éviterlesac-
cidentsetdemieuxgérerlacircu-
lation,LaurierQuébecajoutedes
agentsdesécuritélorsdespério-
desdegrandeaffluence, comme
le tempsdesFêtes.«Onabesoin
d’unagentdesécuritépourarrêter
lesclients»,préciseaveclesourire
M.Landry. «Si onn’arrêtepas les
clients,cesont lesvoituresquine
peuventpaspasser»
Aucune plainte n’a été for-
mulée au sujet des traverses,
a assuré M. Landry. JEAN-MI-
CHEL GENOIS GAGNON

ZONE IMMOBILIER

LESPLUS
GRANDS
ENSUPERFICIE

158000pi2
SEARS

157000pi2
LABAIE
D’HUDSON

134000pi2
TARGET41000pi2

TOYS “R”US

47000pi2
SPORTS
EXPERTS

On achète toute
l’année au prix
du marché.

LEs cartEs
dE hOckEy
et de magic.

Tous vos
vieux bijoux
en or eT en
argenT.

Les coLLecTions eT
Les accumuLaTions de
pièces de monnaie eT
de biLLeTs du canada
eT des auTres pays.

l’or

Depuis 1986

nous sommes en
affaires avec vous
quoTidiennemenT
Toujours Les
meiLLeurs prix
au québec

Nous achetons

Nous achetons

Nous achetons

Nous achetons

Nous achetons

On achète toute
l’année au pri
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LEs
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anciEnnEs

cenTre commerciaL
Laurier québec

2740, boul. Laurier, 3e étage

418 658-5639

Nous achetons 
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dE
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Nous achet

Nous achet

anciEnnEs

3335515
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Le casse-tête de la gestion
Gérer un centre commercial commeLaurierQué-
bec est un véritable casse-tête pour l’équipe admi-
nistrativeetsondirecteur,StéphanLandry (photo).
Déplacer des commerçants afin d’en accueillir des
nouveaux, répondre à leurs besoins, renouveler les
baux;cesontquelques-unesdestâchesquidoivent
êtreaccompliesannuellement.
Simple? Pas vraiment, car avant qu’unmagasin
puisse s’installer à LaurierQuébec, cedernier doit

répondreàplusieurscritères. Il doit s’harmoni-
ser avec l’ambiancede l’établissement, et
ce,ententantdesatisfairelesbesoinsdes
locatairesactuels.
«On vise toujours à avoir le meilleur
locatairepossiblepour laclientèle»,sou-
tientM.Landry.«Si lemeilleur locatairea
12000pi2 etonveut l’avoir, on va lui of-
frirun localde12000pi2.C’estvraiment

selon les conceptsqui sontperformants ailleurs, qui
prennentdel’expansion,qu’onchoisitnosmagasins.»
Lapremièrequestion à seposer lorsqu’onest à la
recherche d’un nouveau venu est : «Qu’est-ce qu’il
va apporter chez nous?» expliqueM. Landry. «Est-
cequ’on retrouvesesproduitspartoutailleurschez
d’autres de nos locataires? Si la réponse est oui, on
n’enapasdebesoin.Onchercheunlocataireenme-
surede compléter notreoffre. Il doit aussi être per-
formant, fairedetrèsbonnesventesaupiedcarré.»
Lorsqu’un localdevientvacant, laprioriténevapas
nécessairementauxlocatairesdéjàprésentsdansl’éta-
blissement,mais il arriveque le local soit finalement
loué à l’interne. «Nous essayons de concentrer nos
offresdeproduitssemblablesdansunmêmesecteur,
commepour les enfants, afin que le consommateur
soitenmesuredetoutretrouveraumêmeendroitet
n’aitpasàsepromenerd’étageenétage.»

M. Landry admet que certaines zones du centre
commercial sont plus prisées, comme les puits de
lumière,mais que cela varie pour chaque locataire,
toutdépendammentdesonoffredeproduits.
«Si vous êtes un petit café, vous allez essayer
d’êtreau troisième[étage]àproximitédenotreaire
de restauration. Si vous êtes un commerce dont
les heures d’ouverture sont étendues en dehors
des heures du centre commercial, vous allez me
demander un espace proche d’un accès au sta-
tionnement. Chaque type de commerces a des
besoins spécifiques.»
Impossible de savoir le prix pour la location d’un
local,carcederniervarienotammentenfonctiondu
typedecommerce,duchiffred’affairesetdel’empla-
cement. «Onchargeun loyerenpourcentageselon
les performances de ventes», conclut le directeur.
JEAN-MICHELGENOISGAGNON

ZONE IMMOBILIER

JEAN-MICHELPOIRIER
Collaboration spéciale
jmpoirier@lesoleil.com

L’airederestaurationautroisième
étagedeLaurierQuébecprendra
de l’expansion.Lecentrecommer-
cial prévoit ajouter 400 places
assises d’ici 2016, une augmen-
tation de 25 %, et faire passer le
nombre de restaurants de 20, en
cemoment, à 23ou25.

«On veut aussi reconfigurer l’espa-
ce», affirme Stéphan Landry, direc-
teur général de l’établissement.
«On veut améliorer l’efficacité de
la gestion de l’espace, notamment
en ajoutant des places pour les gens
seuls et en couple», ajoute-t-il. Pour le
moment, la plupart des tables peu-
vent accommoder des groupes de
quatre à six personnes. D’ailleurs,
M. Landry assure que les rénova-
tions n’entraveront pas le service de
l’aire de restauration. L’ambiance et
la décoration sont aussi appelées
à changer.

Outre l’agrandissement, Stéphan
Landry dit vouloir bonifier le sys-
tème de gestion du compostage.

«Pour le moment, on composte les
déchets alimentaires des clients,
mais on veut faire un pas de plus
en allant chercher les déchets
organiques directement chez les
restaurateurs.»

M. Landry avoue que le centre
commercial est présentement en
train d’évaluer la possibilité de lais-
ser tomber la vaisselle jetable et
d’introduire la vaisselle de porce-
laine. «C’est encore un projet, mais
on est en train d’y réfléchir.»

DÉVELOPPERUNÉQUILIBRE
Avec l’arrivée du restaurant

Torino, spécialisé dans grillades
de filet mignon haut de gamme,
Stéphan Landry espère offrir une
gamme de services complète aux
clients du centre commercial. «On
a des restaurants de restauration
rapide, de la nourriture santé»,
ajoute-t-il.

Le directeur général ajoute que
Laurier Québec est à l’affût des
tendances en matière de restau-
ration. «À un moment donné, les
restaurants asiatiques étaient très
en demande, alors on a agi en ce
sens.»

D’ailleurs, M. Landry affirme que
le choix des restaurants locataires
est fait en fonction de cet équilibre.
«On identifie des bannières qu’on
aimerait avoir. On reçoit aussi
des propositions de bannières

intéressées à venir s’établir chez
nous. Ensuite, on évalue en fonc-
tion de nos besoins et de la répu-
tation de la bannière.» Certaines
bannières sont aussi choisies en
fonction de leur performance dans
les autres établissements d’Ivan-
hoé Cambridge, le propriétaire
du centre commercial. «On sait
quels établissements sont les plus
rentables au pied carré.»

Le directeur général affirme par
ailleurs que ces travaux viendront
bonifier l’aire de restauration, «qui
fonctionne bien». Avec 20 restau-
rants locataires et 1300 places assi-
ses, M. Landry s’estime chanceux
de pouvoir profiter d’un emplace-
ment de choix. «Elle est située au
troisième étage, dans un puits de
lumière. Contrairement à certains
établissements qui envoient l’aire
de restauration dans un coin som-
bre ou dans un sous-sol, on peut
profiter d’un bel éclairage.»

L’airede restaurationbonifiée
L’aire de restauration de LaurierQuébec, située au troisième étage, compte une vingtaine de restaurants.
—PHOTOLESOLEIL, ANDRÉANNELEMIRE

«Àunmomentdonné,
les restaurants
asiatiquesétaient très
endemande, alors
onaagi encesens»
—Stéphan Landry,
directeur général de LaurierQuébec

www.denismusique.com

Laurier Québec
2700, boul. Laurier

Local #2123
Québec G1V 4J9
418 658-3258

Nouvo St-roch
701, rue St-Joseph Est
Québec G1K 3C6
418 522-4784

*Détails en magasin.

RABAIS
iNStaNtaNNéS*

+

Rabais sur plusieurs
gammes de produits
Yamaha en magasin

Épargne
L’ÉvÉnement

À l’occasion du 30e anniversaire clavinova

3356723
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CAMILLEB.VINCENT
Collaboration spéciale
cbvincent@lesoleil.com

En une journée, une soixantai-
ne d’employés des différentes
équipes de services de Laurier
Québec sont à l’œuvre. Ces pro-
fessionnels en entretien ména-
ger, en entretien paysager, en
mécanique du bâtiment et en
sécurité assurent le bon rou-
lement du centre commercial,
autant de jour que de nuit. Car
la nuit, «c’est comme une peti-
te armée qui s’active», image
Catherine-Geneviève Paquet,
gestionnaire des opérations de
Laurier Québec.

Au total, une vingtaine d’employés
de Laurier Québec s’affairent à la
tâche à la tombée de la nuit. Ça
implique une quinzaine de person-
nes en entretien ménager, et trois
agents de sécurité.

«La nuit, c’est la collecte des
déchets, le lavage des planchers,
le nettoyage des portiques»,
explique Mme Paquet. Simple
tâche? Pas tant que ça, car selon
Mme Paquet, 24 heures sont néces-
saires simplement pour collecter
les déchets des détaillants et des
aires communes.

L’équipe de la sécurité doit, quant
à elle, assurer la protection du bâti-
ment et des clients, en plus d’offrir
un bon service à la clientèle. «Ça
inclut de raccompagner le client à

son véhicule, de donner des ren-
seignements, de pousser la chai-
se roulante d’une personne pour
l’aider», explique Albert Lachance,
directeur de la sécurité à Laurier
Québec.

Aux yeux de Catherine-Gene-
viève Paquet, M. Lachance est
«une référence, un ambassadeur»
au centre commercial. Après tout,
il y travaille depuis 31 ans. Et
actuellement, il dirige une équi-
pe qui se compose d’agents de
sécurité et d’hôtesses du kiosque
d’information, dont la majorité a
entre 18 et 35 ans d’ancienneté en
sécurité à Laurier Québec. «C’est
beaucoup de compétence!» se
réjouit-il.

Le kiosque d’information, c’est
le poste de contrôle des agents de
sécurité. «C’est le point névralgi-
que du centre. On coordonne tou-
tes nos opérations à partir de là, et
c’est le visage du centre commer-
cial», souligne Mme Paquet. Tous
les systèmes d’alarme de Laurier
Québec (gicleurs, détecteurs de
fumée, écrans de caméras, etc.)
s’y trouvent.

«C’est tellement le point central
qu’il y a quelques années, une mère

est venue déposer sur notre comp-
toir son enfant en arrêt respira-
toire», raconte M. Lachance. «La
fille de notre équipe a sauté par-
dessus le comptoir et a commencé
les manœuvres qu’elle devait faire
jusqu’à ce que les ambulanciers
arrivent.»

ÉCOLOGIQUEMENTPARLANT
Mme Paquet n’hésite pas à van-

ter les programmes mis en place
par Laurier Québec pour protéger
l’environnement. Parmi ceux-ci, un
programme d’économie d’énergie,
instauré en 2008. «Avec les petits
gestes qu’on a posés, on a sauvé
tout près de 8 600 000 kilowattheu-
res par année.»

Également, un plan triennal
de récupération, selon lequel
l’équipe d’entretien ménager ne
collecte que la récupération chez
les détaillants. «Si les commer-
çants veulent jeter, ils doivent
eux-mêmes se déplacer avec leurs
sacs de déchets et aller les por-
ter dans le compacteur», précise
Mme Paquet.

La «petite
armée»

De gauche à droite : Albert Lachance (directeur de la sécurité), Steve Lajoie (entretien du bâtiment), Patrice Hardy
(techniciendubâtiment),Catherine-GenevièvePaquet (gestionnairedesopérations), ÉricNadeau (mécaniquedubâti-
ment), Alain Arsenault (chef d’équipe entretienménager).—PHOTOLESOLEIL, STEVEDESCHÊNES

ZONE IMMOBILIER

24
heures sont nécessaires
simplement pour
collecter les déchets
des détaillants et
des aires communes

AU COEUR DE QUÉBEC
DEPUIS 10 ANS !

Le Centre des donneurs de sang Globule souligne cette année 10 ans de
présence à Laurier Québec. Joignez-vous aux milliers de donneurs de la
dernière décennie et contribuez à sauver des vies dans un environnement
chaleureux et convivial, entouré d’un personnel attentionné.
Faites partie d’une équipe qui sauve des vies !

DONNEZ SANG. DONNEZ LA VIE.

2700, boulevard Laurier, Québec
(entrée boul. Hochelaga, porte 9) 418 780-7264, poste 7500

7 jours sur 7, avec ou sans rendez-vous
GLOBULE LAURIER QUÉBEC

ICI

Laurier Québec - MontréaL - LavaL www.stylo.ca

La nouvelle tendance prestigieuse de Paris pour écrire...

3338568

3351257
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ANNIELAFRANCE
Collaboration spéciale
alafrance@lesoleil.com

Plus grand centre commercial de
la région, LaurierQuébecpropose
unemodevariée, rassembleuseet
décontractée.Pourhabillertoutela
familledelatêteauxpieds,lecentre
misesursonoffreétenduedeban-
nièresetdemarquespopulaires.

Ce qui distingue la mode vestimen-
taire de Laurier est certainement le
vaste choix de boutiques, de chaî-
nes et de détaillants s’adressant
à un grand public et renouvelant
constamment leur marchandise.
Chaque semaine, les commerçants
proposent en vitrine et en maga-
sin des nouveautés, ce qui attire la
clientèle et la fidélise.

LESGRANDES
SURFACES ÀLAMODE

L’une des forces du centre Laurier
Québec est certainement de cibler
les détaillants connus et appréciés
des consommateurs et de leur offrir
un large espace de vente. Parmi
les grands noms de la mode dite
abordable, on compte notamment
H&M, Old Navy, Reitmans, Laura,
Mexx, Sears, La Baie et, plus récem-
ment, l’arrivée de Target et d’Ame-
rican Eagle Outfitters.

Plusieurs de ces détaillants
habil lent hommes, femmes
et enfants, ce qui en fait des

destinations courues par les
familles du secteur.

Outre les familles et les touristes
(Laurier est l’un des lieux les plus
fréquentés par les touristes), l’équi-
pe du marketing vise également à
séduire les jeunes. Adolescents et
jeunes adultes affectionnent par-
ticulièrement les bannières offrant
une mode décontractée à bas prix.

Suivant les tendances de la mode,
ce créneau s’élargit cette année
à monsieur et madame Tout-le-
monde. Les basiques, les jeans et les
vêtements pour les fins de semaine
sont facilement repérables dans
le centre commercial, que ce soit
chez Point Zero, Old Navy ou le
tout nouveau American Eagle Out-
fitters. Cette populaire bannière
américaine a ouvert ses portes à
la mi-octobre, au grand plaisir des
15-25 ans, sa principale clientèle.

POURLAVIE
DETOUSLESJOURS
Misant sur la mode au quotidien,

le centre Laurier devient ainsi un
endroit souvent fréquenté par les
consommateurs, qui s’y arrêtent
pour différentes raisons : profiter
d’une promotion sur un jean, s’offrir
de nouvelles chaussures ou encore
vêtir le petit dernier pour l’école.

Quelles sont les tendances repé-
rées ce mois-ci dans les vitrines
des commerçants? Juste avant le
temps des Fêtes, ce sont les man-
teaux, les bottes et les accessoires
pour la saison froide qui volent la
vedette. Sans oublier les tricots,
les jeans et les chemises à car-
reaux, qui sont le reflet de cette
mode décontractée fort populaire
cette année.

Pile dans les
tendances : un
cardigan de laine
mélangée pour lui,
70$ chezH&M

Nouvellement arrivée,
la bannièreAmerican
EagleOutfitters
estpopulaire
auprès des
15-25 ans.

ChezOldNavy, le pull de coton et
le jean sont des classiques
constamment renouvelés. Sur la
photo : pull 30$, chemise à car-
reaux 25$ et jean 34,50$

S’y habiller de la tête aux pie

Reitmans a présenté cet automne sonmenu
jeans : unmodèle pour chaque silhouette
féminine! Celui-ci se détaille 46$.

LAURIERQUÉBEC

ZONE IMMOBILIER
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Trois accessoires
incontournables
de la saison
Un accessoire peut personnaliser
une tenue, la moderniser ou sim-
plement lui ajouter une note plus
sophistiquée. Et les accessoires
mode abondent dans les bouti-
ques du centre Laurier Québec.
Quels sont les plus recherchés?
Voici notre top 3 parmi les collec-
tions de la saison.

MASSIF, LECOLLIER
Cette année, le collier massif
prend toute la place, et se porte en
toutes circonstances. Sur un pull
uni, un T-shirt à col rond ou une
blouse blanche, il donne du chic
et de la brillance. Il se porte aussi
sous le tailleur ou sur la petite
robe noire, telles une dentelle ou
une encolure détaillée. «Un bijou
cossu sur une blouse toute simple,
voilà l’habillement de la saison!»
résume Natali Émond, chef des
tendances chez Bizou. À porter
sans modération.

UNETOUCHEDECUIR
Lecuir estomniprésentcetautomne.
Vrai ousimili, il seporteenvêtement,
mais aussi enaccent. Justeà temps
pour la saison froide, onoptepour
unepairedegantsdecuir colorés.
C’ESTDANSLESAC!
Lesacse fait volumineux.Rangeant
à la foisnoseffetspersonnelsetnos
achats, le fourre-toutdevientunsac
demagasinagepratiqueet joli. Coup
decœurpour lespaysagespeintsà la
main sur les sacsde lagriffedeQué-
becJak’s.ANNIELAFRANCE(COLLABO-
RATIONSPÉCIALE)

Décontracté et branché, un perfecto
féminin de la collectionAttitude Jay
Manuel, 80$ chez Sears

Ouvert depuis le 18 octobre, lema-
gasin Target présente cet automne
la collection abordable 3.1 du créa-
teur Phillip Lim.

Grand fourre-tout en tissu de Jak’s,
85 $ chez Florin et Jean-Paul Fortin

Un exemple de lamode
abordable chezH&M : gilet
enmaille 20$ et pantalon
synthétique 40$.

ux pieds
Gants de cuir deux

tons, 20$, collection
Jessica chez Sears

Pour le jeune hommeurbain, un
pantalon chino coloré de la collec-
tionAttitude, 40$ chez Sears

Colliermassif, 24,95 $ chez Bizou

ZONE IMMOBILIER

Laurier Québec - MontréaL - LavaL www.stylo.ca

Une boutique,
un salon /10 coiffeurs,

un kiosque...

LAURIER QUÉBEC porte 4A

Boutique (581) 742-1500 Kiosque (581) 742-1501

Le pLus BeAu CoLorBAr Au CAnAdA

3349258
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Treizemillions de visiteurs à servir
Selon l’Office du tourisme, Laurier Québec
est la première destination touristique de la
ville après le Vieux-Québec. Ça signifie près de
13millions de visiteurs chaque année. Marie-
AndréeRoy(photo), superviseureduserviceà la
clientèleetdudéveloppement touristiquechez
LaurierQuébec,considèrequelemaintiendecet
achalandage passe par une équipe d’employés
facilesd’approcheetà l’écoute.Toutpour trou-
ver des réponses auxdemandesdes clients.
Les «je ne sais pas» ou «il n’y a pas ça ici»,
ne sont pas acceptés par Mme Roy. «Si on n’a
pas le produit recherché ici, on va essayer de
trouver d’autres options pour accommoder
le client.» Même si ça veut dire l’envoyer chez
le compétiteur? «Pas nécessairement. On

essaie de détourner un peu pour essayer de
le garder dans nos murs, mais si on n’a pas
le choix, on va l’envoyer chez notre sœur à
Place Ste-Foy.»
En effet, puisque Laurier Québec et Place
Ste-Foy sont des propriétés du Groupe Ivan-
hoéCambridge, la concurrence entre les deux
s’en trouve atténuée. «Place Ste-Foy, c’est un
compétiteurdirect,maison secomplémente»,
souligneMmeRoy.
Le premier service à la clientèle dans un cen-
tre commercial de la régiondeQuébecaouvert
ses portes à Laurier Québec en 1993. Parmi
l’équipe actuelle du service à la clientèle, deux
employées étaient d’ailleurs déjà là en 1993.
«Ça favorise des liens authentiques avec les

clients qui les connaissent depuis plusieurs
années déjà», affirmeMme Roy.
Actuellement,huitemployéspermanentsfont
partiedel’équipeduserviceàlaclientèle.Lenom-
bre peut cependantmonter jusqu’à 20 durant
lapériodedesFêtes, selonMarie-AndréeRoy.
Parmi toutes lesquestionsposéesauxprépo-
sés de l’Info Services— le kiosque du service
à la clientèle —, celles concernant le Village
Normand, l’ancienne halte-bouffe, sont ré-
currentes. Elles reviennent pratiquement
toutes les semaines. «Pourtant, ça fait plus
oumoins 20 ans que ça n’est plus là», rap-
pelleMmeRoy. Plus de 20ans en fait, car le
Village Normand a changé de nom pour la
halte-bouffe en 1989. CAMILLEB.VINCENT

«J’ai fait un rêve! À travers ce tour-
billon de vie, de mouvement, de dis-
traction, d’excitation, le cœur de tous
ces gens demeurait insatiable jusqu’à
ce qu’ils découvrent le Centre-Dieu
comme une oasis dans le désert, où
l’eau vient étancher leur soif.»

C’est ainsi que le prêtre respon-
sable André Béland a décrit le
Centre-Dieu-Laurier à l’occasion du
40e anniversaire de la chapelle, en
2007. M. Béland tient à le préciser,
même s’il en est le responsable, «ce
n’est pas ma chapelle. C’est fini le
régime des curés qui mènent tout.»

Malgré maintenant 46 ans d’exis-
tence, le Centre-Dieu-Laurier reste
inconnu pour plusieurs. «Il y a encore
des gens qui me disent :“Je ne savais
pas qu’il y avait une chapelle ici”. Ça
me dépasse. Je me dis qu’ils regardent
sans voir», s’étonne M. Béland.

Depuis son érection en 1967, le Cen-
tre-Dieu-Laurier a déménagé à trois
reprises dans l’enceinte du centre
commercial. Malgré ces déménage-
ments, l’achalandage reste au ren-
dez-vous, selon M. Béland, qui œuvre
à la chapelle depuis une douzaine
d’années. «Dans le minimum, il y a
50 personnes par messe.»

MESSEQUOTIDIENNE
La messe quotidienne se tient

d’ailleurs à midi pour permettre
aux travailleurs du centre commer-
cial d’y assister, à l’heure du dîner.
Le samedi, il y a deux messes, une à
11h30 et l’autre à 16h30. «Et c’est plein!
Il y a du monde debout», spécifie
M. Béland. Il peut y avoir plus d’une
centaine de personnes dans une seule
et même messe, selon les statistiques
recueillies par M. Béland.

Pourquoi donner priorité à la messe
au Centre-Dieu-Laurier? «Pour l’inti-
mité des lieux», explique Benoît Gro-
leau, tenancier du feuillet paroissial et
bras droit d’André Béland. L’échange
avec le prêtre est ainsi facilité. Égale-
ment, «on a de très bonnes homélies,
ce qui n’est malheureusement pas le
cas de toutes les paroisses».

Lorsque la chapelle est née, c’était
la première du genre au Canada. À
l’époque, elle avait été demandée par
Paul Racine, un des instigateurs du
projet de Place Laurier, qui estimait
que le centre commercial était une
petite ville en soi. Et comme le dit M.
Béland, «une petite ville, ça doit avoir
une chapelle». CAMILLEB.VINCENT

«Une oasis dans le désert»

Chaquemidi, unemesse est célébrée auCentre-Dieu, à LaurierQuébec.
—PHOTOLESOLEIL, STEVEDESCHÊNES

ZONE IMMOBILIER

CAMILLEB.VINCENT
Collaboration spéciale

On a tous entendu la phrase :
«97%ypensent,3%lefont».C’est
lemessagequ’utiliseHéma-Québec
poursensibiliser lesgensàdonner
du sang. ÀQuébec, lamajorité du
3% est reçue au centre des don-
neursGlobule,situédansl’enceinte
deLaurierQuébec.Mais êtredans
un centre commercial : atout ou
handicap?C’estunatoutprécieux,
selon Isabelle Rabusseau, chef du
centredesdonneursdeQuébec.

«Ça permet d’aller chercher l’acha-
landage naturel de Laurier Québec.»
Des magasineurs qui s’improvisent
donneurs, d’autres qui font d’une
pierre deux coups en joignant leur
magasinage à leur don de sang régu-
lier, ou ceux qui se déplacent expres-
sément pour leur don hebdomadaire,
les contextes sont variés. D’ailleurs,
«ce qui nous avait fait aller vers Lau-
rier à l’époque, c’était leur fort acha-
landage», explique Mme Rabusseau.

Le centre Globule a mis les pieds
à Laurier Québec il y a 10 ans exac-
tement, donc en novembre 2003.
C’était le premier centre Globule
à voir le jour à Québec, et encore
aujourd’hui, il est seul pour cou-
vrir toute la région. Avant 2003,
les dons de sang étaient recueillis
aux bureaux de la Croix-Rouge, en

basse ville, et dans des locaux du
boulevard Laurier.

14000DONSPARANNÉE
Le regroupement de ces deux points

de collecte a assurément contribué
à l’augmentation du nombre de
dons de sang, selon Mme Rabusseau.
Cependant, elle ajoute que ce nombre
est stable à environ 14 000 par année.
Pourquoi? «Parce qu’on recrute parmi
nos donneurs», c’est-à-dire que les
donneurs réguliers de sang passent
de plus en plus au don par aphérè-
se — don de plasma ou de plaquet-
tes —, sans que de nouveaux don-
neurs de sang viennent prendre leur
place. Les dons par aphérèse «canni-
balisent» le don de sang traditionnel.

C’est ainsi que le centre Globule de
Laurier Québec reçoit en moyenne
300 donneurs de sang et 400 don-
neurs par aphérèse — 200 de plasma
et 200 de plaquettes — par semaine.

Le centre Globule cherche conti-
nuellement à augmenter son acha-
landage, mais pour le moment, aucun
plan n’est dans l’air concernant un
éventuel deuxième centre dans la
région de Québec. Et ce, malgré l’em-
placement plutôt isolé à Laurier Qué-
bec du centre Globule actuel. «On
n’est pas super bien placé, et pas super
bien annoncé non plus, mais il n’y a
pas de déménagement en préparation
pour l’instant. On est bien connu, on a
un bon nom et le bouche-à-oreille fait
son chemin», assure Mme Rabusseau.

Dumagasinage
au donde sang

Le centre Globule amis les pieds à Laurier Québec il y a 10 ans, en novembre
2003.—PHOTOLESOLEIL, STEVEDESCHÊNES

Laurier Québec - MontréaL - LavaL www.stylo.caMontréaL
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En 1980, Denis Goulet s’est lancé
en affaires. C’était le début de Denis
Musique, situé alors sur le boulevard
Charest Est. Depuis, il y a eu une
croissance de l’entreprise, l’ouverture
d’une deuxième succursale, d’abord à
Place Ste-Foy, puis à Laurier Québec,
et le déménagement du siège social
sur la rue Saint-Joseph Est.Tout allait
bien. Mais voilà que le vent tourne,
un vent annonciateur de temps durs
pour l’entreprise de M. Goulet. L’ori-
gine de ce vent mauvais : Internet.

«Mon compétiteur n’est plus sur
le coin de la rue. Il est en Alberta, en
Californie, à NewYork. Il est partout
sur la planète», souligne Denis Goulet.
«Et avec la clientèle que j’ai à Qué-
bec, je ne peux pas compétitionner le
marchand de NewYork. Je n’ai pas le
marché. Il se vend plus d’instruments
de musique dans la ville de NewYork
que dans le Canada au complet.»

L’impact de cette nouvelle réalité
sur l’entreprise? «Actuellement,
tout augmente, et nous, on baisse.
La marge de profit baisse depuis
2008.» M. Goulet refuse toutefois
de s’avouer vaincu. «Mon plan
d’avenir, c’est de rester réveillé et
de m’ajuster. D’être assez allumé
pour dire qu’il faut changer de
façon de faire.»

Pour y arriver, il devra miser sur
le service et sur la qualité des pro-
duits offerts. «Ça, c’est notre force!
[…] Il y a plus de guenilles qui
sont faites, à cause de la Chine.
Moi, je ne suis pas capable de
vendre ça, parce que si tu as un
problème, tu n’es pas capable de
le régler.»

L’AVENTURELAURIERQUÉBEC
L’aventure de Denis Musique à

Laurier Québec a débuté en 1996.

Jusqu’en juillet 2013, la boutique
s’appelait Musique Plaza.

«Être situé dans un centre
d’achat, ça apporte un trafic qui
est intéressant à avoir. Mais d’un
autre côté, on le paye. Le pied carré
est beaucoup plus cher.» En effet,
selon Denis Goulet, les prix peu-
vent être de 25 à 30 % plus chers
que dans une boutique ayant
pignon sur rue.

M. Goulet a une quinzaine d’em-
ployés pour ses deux boutiques. Ça
représente environ cinq personnes
pour faire fonctionner la boutique
de Sainte-Foy. Et leur formation?
«Mes employés, ce sont peut-être
des musiciens qui sont revenus les
pieds sur terre. Tout le monde rêve
d’être sur un stage et d’être Bon
Jovi. Sauf que la réalité est autre
chose.» CAMILLE B. VINCENT

Le ventmauvais
d’Internet

DenisGoulet,propriétairedeDenisMusique—PHOTOLESOLEIL,JEAN-MARIEVILLENEUVE

Nouvelle garde-robe, nouveau look.
Les deux dernières années ont été
très importantes pour la chaîne
de commerce La Baie d’Hudson
(anciennement La Baie), qui s’est
offert une cure de jouvence avec
un nouveau logo, en plus d’accroî-
tre son offre sur le plancher avec
notamment de marques telles que
Ralph Lauren, Raw et Diesel.

«L’arrivée de nouvelles marques
nous a permis de nous distinguer
de tout ce que l’on retrouve au
niveau du commerce de détail»,
souligne fièrement Alain Morency,
dg du magasin La Baie d’Hudson,
installé à Laurier Québec depuis
1982. «On est passés à un échelon
supérieur en ce qui concerne la
qualité et la renommée de la mar-
chandise qu’on offre aux clients.»

L’arrivée de nouveaux produits
a signifié plus de formations pour
les 120 conseillers. «Chez nous, le
commis ne se contente pas de dire
aux clients où il peut retrouver le
produit, il va le suivre afin de lui
expliquer comment celui-ci fonc-
tionne, quelles en sont les garanties,
quels sont ses avantages...» soutient
M. Morency. «Afin de répondre le
mieux possible aux demandes, les
employés doivent être assurément
bien informés. On veut offrir un
service signature... Signature signifie
personnalisé.»

Par année, entre deux à trois for-
mations sont tenues par l’entreprise,
en plus des séminaires offerts par
les fournisseurs de marques. «Ce
ne sont pas tous les fournisseurs
qui offrent de la formation», tient à
préciser le dg en poste depuis février.
«C’est pourquoi nous avons créé un
site Internet à l’interne permettant
aux employés d’aller chercher les
informations manquantes afin de
mieux maîtriser leurs produits.»

UNIQUEETMÉMORABLE
En misant sur une bonne forma-

tion, La Baie d’Hudson souhaite que
la communication entre l’associé
et le client soit des plus unique et
mémorable. «Avec Internet, le client
est beaucoup plus informé sur le
produit. Le conseiller doit donc être
continuellement à jour. Il doit pouvoir
apprendre quelque chose aux clients
et non l’inverse», conclut M. Morency

En 1881, les premiers grands
magasins de la Compagnie de la
Baie d’Hudson ont ouvert leurs por-
tes sous le nom The Bay. La chaîne
est arrivée au Québec en 1964 alors
qu’elle achetait les magasins Mor-
gan’s. En 1972, les magasins Mor-
gan’s de Montréal ont changé leur
nom pour La Baie. Chaque année,
environ 700 000 personnes franchis-
sent le hall du magasin de Laurier
Québec. JEAN-MICHELGENOISGAGNON

LABAIE D’HUDSON

Un nouveau look

ZONE IMMOBILIER
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On est fait
pour s’entendre

Nos services :
• Prothèses auditives
• Laboratoire de réparation
• Visite à domicile
• Service d’audiologie en privé
• Acouphènes

www.prevostaudio.ca

Québec
450, chemin Sainte-Foy
Québec (Québec) G1S 2J5
T 418 688.1430
1 800 363.5617
F 418 688.3635

SAINTe-FOY
Laurier Québec
Édifice Champlain
2700, boul. Laurier, bureau 6300
Québec (Québec) G1V 4K5
T 418 650.9090
F 418 650.5720

DonnaCona
Baie St-PauL
La MaLBaie
Chibougamau
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CAMILLEB.VINCENT
Collaboration spéciale

«Vert» pour le côté éthique. «Li-
mette»pour le côtéenfantin. En-
semble, çadonneVertLimette, le
nomde l’entreprise de Catherine
Ferlandetd’IsabelleLessard,deux
filles deQuébecqui, le 1ernovem-
bre 2010, ont ouvert les portes
de leur boutique éthique où sont
vendusdesarticlespourenfants.
C’était le début de l’aventure, qui
a aujourd’hui trois ans et un jour.

«Il n’y avait pas de concept éthique
pour enfants. On a voulu mettre ça
dans un centre d’achat pour faire
connaître ça au plus de monde possi-
ble. C’est là que les gens vont magasi-
ner. C’est là que les poussettes sont»,
explique Catherine Ferland.

Pour y arriver, elles sont passées par
les étapes — incontournables — du
cours en lancement d’entreprise, de
l’étude de marché, du plan d’affai-
res. Selon Mme Ferland, «ça a pris
10 mois à partir officiellement. On
ne voulait pas se planter.»

Et ce ne fut apparemment pas le
cas. «La boutique est de plus en
plus connue à Québec, et même
ailleurs», assure Catherine Fer-
land. «La nouvelle se propage. Le
bouche-à-oreille marche super
bien. On est contentes», ajoute
sa partenaire et amie, Isabelle
Lessard.

Selon elles, leur popularité est,
entre autres, due au fait que les gens
sont de plus en plus sensibilisés au
commerce éthique, terme qui, pour
elles, englobe les aspects écologi-
que, équitable, naturel, sécuritaire,
etc. «On pense que les consom-
mateurs sont rendus là», soutient
Catherine Ferland.

Et les prix dans tout ça? L’aspect
éthique de la boutique les rend-il
plus élevés? «Pas nécessairement!»
répondent en cœur les deux entre-
preneures. Mais de manière géné-
rale, «les gens vont être prêts à
mettre un peu plus cher pour un
produit de plus grande qualité,
surtout quand c’est destiné à un
enfant. Acheter un cadeau éthique
à un enfant, ce n’est pas du tout la
même chose que de lui acheter une

gogosse. Il y a tout un côté valeur»,
affirme Mme Ferland.

Également, 85 % des produits
de Vert Limette sont québécois.
C’est un atout, selon Isabelle Les-
sard, car «les gens sont fiers de
les acheter, et on est fières de les
vendre aussi!»

UNEDEUXIÈMEBOUTIQUE
L’objectif des cinq prochaines

années : ouvrir une deuxième bou-
tique. Mais ce n’est pas pour tout
de suite. «Il y a toujours des projets
dans l’air, mais pour l’instant, on
aime mieux s’ancrer comme il faut
à Sainte-Foy», explique Catherine
Ferland.

Quoi qu’il arrive, les deux femmes
d’affaires gardent un lien étroit avec
Laurier Québec. «À toutes les portes
qu’on a cognées, Laurier est le seul
qui a été grand ouvert. Je ne dis pas
que les autres ont fermé la porte,
mais Laurier a vraiment tout de
suite sauté sur le concept», raconte
Mme Ferland, tout de suite suivie de
Mme Lessard. «Les gens de Laurier
veulent qu’on réussisse. Ils nous
maternent.»

Déjà trois ans et un jour...

Propriétaire duSports Experts à LaurierQuébec,MartinBoucher
(photo ci-dessous) a accepté de répondre à cinqquestions duSoleil,
notamment sur les façons de s’assurer debien répondre auxbesoins
des clients et sur l’évolution de la vente au cours des dernières années.

Q Pourquoi unmagasin comme
Sports Experts a-t-il choisi de
s’installer à LaurierQuébec?

R Çafaitpresque25ansqu’onestins-
tallésici.C’estleplusimportantauQué-
becavecses55000pi2.PlaceLaurier,
leCarrefourLavalet leCentreHiltonà
Montréal sont les trois nezànezavec
leplus gros achalandage.Onparle de
10à 12millionsdevisiteurspar an. En
2010, onvoulait ici, lorsde l’agrandis-
sement dumagasin, tester jusqu’où
onpouvaitalleravecunprojetàgrand
déploiement,et laclientèlenousasui-
vis.Maintenant, sous lemêmetoit, on
retrouveunesectionOakley,unesec-
tiondeskis,decourseàpied...

Q Comment fait-on pour
s’assurer de toujours
plaire à sa clientèle?

R Onsemesure souvent!Onprend
lepoulsrégulièrementdenotreclien-
tèlepardes sondages internes,mais
aussi par la façon que bougent nos

ventes d’une saison
à l’autre. Chaque
saison, nous
avons leréflexe
d’essayer de
nouveaux pro-

duits, et de la fa-
çon dont le client
réagit, on choi-

sit par la

suite d’agrandir le département ou
de lediminuerparcequ’on sentque la
demandeestmoinsprésente.

Q Est-cequelaclientèleachangé
aucoursdesdernièresannées?

R Oui,elleaévoluéunpetitpeu.Dans
notre trafic, on réalise que la femme
est plus présente qu’il y a cinq ou six
ans.On a vraiment une clientèle très
large puisque nos produits vont de
l’ensemble de ski haut de gamme à
1300$au cache-cou à4,99$.

Q Est-ce que la vente
à pression existe toujours?

R Nous,ona faitdeschoix là-dessus.
Nousn’avonsaucunsystèmedevente
àcommission.Nousavonsunconcept
de vente assistée. Nous voulons une
approche-conseil, car chez nous, le
client peut venir acheter simplement
uneboîtedeballesdegolfà14,99$.On
veut quenotre conseiller lui explique
que s’il commence augolf, il n’est pas
nécessaired’acheter laboîteà44$.

Q Est-ce qu’Internet a influencé
lesméthodes de vente
de vos 135 employés?

R Oui.En fait, cequiarriveavec Inter-
net, c’estplus les technologiesausens
large.Quandunclientarrivecheznous,
ilpeutscanner l’itemetallervérifiersur
leWebs’iln’estpasdisponibleailleursà
unmeilleurprix. Internetestaussipour
nousuneextensionànospointsdevente
audétail.Onestactuellemententrainde
regarderpourdesventesenlignepour
certainescatégoriesdeproduits.Aussi,
depuisquatreoucinqans,onapresque
triplé nos budgets de formation, car
le client seprésenteenmagasin avec
beaucoupplusd’informationsgrâceà
Internet.JEAN-MICHELGENOISGAGNON

Réussir son pari

Fin des années 90, alors qu’il termi-
nait ses études en génie électrique,
Jimmy Poulin était à la recherche
d’un emploi permanent. Attiré par
l’entreprise Future Shop, il décida
alors d’y laisser son curriculum vitæ,
mais il était loin de se douter que son
geste lui permettrait un jour d’y siéger
comme directeur.

Au fil des ans, échelon après éche-
lon, M. Poulin se forgea une réputa-
tion et un nom dans le commerce
de détail. Au départ, il a commencé
comme technicien informatique, et
15 ans plus tard, il est aujourd’hui
directeur du Future Shop à Laurier
Québec.

Occupant ce poste depuis un
peu moins d’un an, M. Poulin a été
récemment transféré du magasin
de Beauport à celui situé à Sainte-
Foy, endroit où, par le passé, il avait
grimpé «80 % de ses échelons».

«Oui, c’est fort possible de partir
au bas de l’échelle et de monter»,

soutient d’entrée de jeu M. Poulin,
avouant qu’il n’envisageait guère, à sa
sortie des bancs d’école, de faire car-
rière chez Future Shop, mais qu’il est
vite tombé amoureux de l’entreprise.
«Il favorise beaucoup la promotion à
l’interne. Pour quelqu’un qui souhaite
avancer dans la compagnie, on offre
des programmes de formation. Il y
en a une presque chaque semaine»,
précise-t-il.

Comme M. Poulin, la plupart des
gestionnaires qui l’entourent ont
commencé au bas de l’échelle et ont
su faire leur place au sein de l’orga-
nisation. «C’est très rare que la com-
pagnie va aller chercher quelqu’un à
l’externe pour le rentrer directement
à la gestion», assure le directeur.

Pour percer dans la compagnie, il
faut avoir de la volonté, être un bon
leader et être innovateur. «Il faut avoir
beaucoup de solutions, dans tout. La
personne désirant grimper les éche-
lons doit avoir de nouvelles idées,

essayer de nouvelles choses. Elle doit
être intéressée à tout.»

Avec l’arrivée d’Internet, la for-
mation est une priorité pour Future
Shop, bien qu’elle ait toujours été
présente. «Elle commence dès le jour
1. Chaque jour, il sort des nouveautés,
alors il faut s’ajuster jour après jour
pour être en mesure de répondre à
nos clients à 100 %.»

Installée depuis 18 ans à Lau-
rier Québec, Future Shop compte
65 employés.
JEAN-MICHEL GENOIS GAGNON

De technicien à directeur

Jimmy Poulin est aujourd’hui direc-
teurduFutureShopàLaurierQuébec.
—PHOTOLESOLEIL, ANDREANNELEMIRE

ZONE IMMOBILIER

Lespropriétairesde la boutiqueVert LimetteCatherineFerlandet Isabelle Lessard—PHOTOLESOLEIL, CAROLINEGRÉGOIRE
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CAMILLEB.VINCENT
Collaboration spéciale

«Moi, jevoulaisêtredrôleavant.»
C’était l’ambitiondeBenoîtDoyon,
aujourd’huipropriétairede labou-
tique L’Imaginaire à LaurierQué-
bec. Malgré cet objectif de faire
carrièreenhumour, sonentrepri-
se est loin d’être un plan B. C’est
une passion qui l’occupe à temps
plein… et même plus. Benoît
Doyon est un comique devenu
entrepreneur.

«Pour moi, le commerce, c’est comme
un spectacle. Quand un client arrive,
je donne une représentation!» Et pour
y arriver, Benoît Doyon offre à ses
clients une multitude de produits
de différents «univers», tels qu’il les
appelle. Ça passe par les timbres, les
jeux, la monnaie, les bandes dessi-
nées, les figurines, les cartes de hoc-
key, etc. «J’ai la perception que quand
maman, papa, petit gars et petite fille
entrent chez moi, je suis capable de
trouver un univers pour chacun.»

Et la confiance ne s’arrête pas là.
«S’il se présente de belles oppor-
tunités, il y a d’autres univers que
j’aimerais rentrer, comme les Legos,
la magie, les pistes de course.» Mais
pour ce faire, le magasin devrait
changer d’emplacement dans le

centre commercial, car «présente-
ment, j’étouffe», image M. Doyon.

Depuis sa création en 1986, L’Ima-
ginaire a déménagé sept fois à l’inté-
rieur même de Laurier Québec. Au
départ, la boutique s’appelaitTimbres
Monnaies Ste-Foy, et sa superficie ne
dépassait pas celle de l’actuel comp-
toir d’accueil de L’Imaginaire. En 1988,
la superficie de la boutique était de
540 pieds carrés, comparativement à
8000 pieds carrés aujourd’hui.

C’est qu’au fil des années,
M. Doyon a diversifié son offre. «En
ajoutant des univers, je n’arrêtais
pas d’ajouter des noms au magasin»,
explique-t-il. En 1997, la boutique est
finalement devenue L’Imaginaire.

COMMERCEDEDESTINATION
M. Doyon l’admet : sa boutique

n’est pas très visible dans le centre
commercial. «Où je suis situé, on
n’appelle pas ça l’autoroute de la
Capitale. C’est Saint-Isidore», ironi-
se-t-il. «Moi, je dois amener le trafic
chez moi.» Et c’est ce qu’il tente de
faire, étant donné le type de com-
merce qu’il détient. «Je suis un peu
une destination. […] Sans prétention,
je pense que le centre d’achat sait à
quel point je drive de la clientèle.»

Selon M. Doyon, certaines entre-
prises ont un pouvoir d’attraction
plus grand que le centre commercial
lui-même. «Le magasin Apple, est-ce

qu’on y va parce qu’il est à Place Ste-
Foy ou parce que c’est Apple? Apple
est plus fort que Place Ste-Foy.»

Dans le cas de la boutique L’Imagi-
naire, elle cible les collectionneurs.
M. Doyon en est-il un lui-même?
«Moi, je collectionne les clients.» Ses
employés, par contre, sont de fidèles
consommateurs. «Sur 42 employés,
j’en ai 41 qui sont clients. Il y a
41 clients que j’ai mis de l’autre côté
du comptoir.»

Benoît Doyon se rappelle qu’à ses
débuts comme entrepreneur, 50 %

du centre commercial Laurier Qué-
bec était composé de commerces
indépendants. «Aujourd’hui, on
est moins de 25 %. C’est minime.»

Tout de même, il assure que son
entreprise se porte bien. «La diffé-
rence entre un indépendant et un
gros magasin, c’est que je me revire
beaucoup plus vite. Pour prendre
une décision, je n’ai pas besoin de
parler à Montréal, je n’ai pas besoin
d’attendre la réunion de vendredi
prochain de Toronto.» Selon lui,
c’est d’ailleurs cette vitesse de

réaction qui l’aurait propulsé «suf-
fisamment au-devant des autres».

Pour ce qui est d’une bouti-
que L’Imaginaire à l’extérieur de
Québec, M. Doyon affirme avoir
reçu des offres très intéressantes
de Montréal. Il a également eu la
possibilité de s’associer à deux
boutiques de la métropole, dont
il préfère taire les noms. Mais ces
projets ne se sont pas concrétisés,
et ne se concrétiseront pas. Pour-
quoi? «Parce que moi, je suis très
Québec», tout simplement.

Le comique devenu entrepreneur

Benoît Doyon, propriétaire de la boutique L’Imaginaire à LaurierQuébec—PHOTOLESOLEIL, JEAN-MARIE VILLENEUVE
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3345509

Dr René Marchand, Optométriste
Nous acceptons les prescriptions de l’extérieur.
Examen de la vue · Lunettes · Verres de contact

À l'achat d'une lunette complète parmi
toutes les grandes marques!
Recevez une deuxième paire de lunettes gratuites*,
de même prescription, à l'achat d'une première paire
choisie parmi toutes les grandes marques en magasin!

Votre deuxième paire peut être choisie parmi soit
une solaire, une lunette d'ordinateur ou encore
une deuxième paire régulière !

Deuxième paire

gratuite

Les bonnes lunettes

* Voir détails et restrictions en magasin. Les lunettes sont à titre indicatif seulement.
Valide jusqu'au 30 novembre 2013.

Prenez rendez-vous au
marchandgiguere.com

Laurier Québec
418 653-6611

23 succursales à Québec
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