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Le temps perdu peut faire achopperla reléve de votre entreprise.

i Voici des conseils pour bien préparer la transition.

Descas inspirants: portrait des cinq finalistes p.4



te = 1
= LA yt Thoe ix] ESS

L
sade HY 4 ai Le. So ¥ ERR ra aa3 Fi Et 2 fog

Fr À be;3 if deBEPE ar és Fee ty A + jis 4wi 5 i 5 SE
pide: Ha

+ 3
pitbs: Be ù jeA Fide Le ËESTn= ts i“vais : 5, Un iv “> i w 5

Ww 3
aR i bis vi a irA i GW 5 ay Fon à Beshieive,ve " a

is # th
_ = Re

6 een
+ ia 3 EA gm hi

PE } i i £
3 ii) 3

+ i W rm ~~
fess iy

i} iE
vai

sx
ps i jar

ES
0a af ty

y is se vs ts Srje A 53 + sel Riss
sr es at Re ii

+ : a Ti i
i Ÿ » — : > vi i = iHë » a n

y A 3
:

ir
x + su i vr ; RE

4
A fe

A Sa + àFe EE CE Re i W
3 orSA

4 vies x n 505, si.
i ox m HR VE

3 vii " 1% I NS Er vw Lefe ps
4 TR x Ÿ

ve iA
a Te pe

at

ie
4 = vas =fi

si r 3 x 2
+

ver o
ti Bx 3 i ; 5 He i

2 A ie KE fes DS
Ë cet

yi i A x Ww Te sx iE Pré1%
+su bing

7: i i a ba M ss, sise ne = a fy sé + fe ciË ARE RE fia oe a HE
Aug Fa, TA vx Oo x &Soyez a

=) Si i ai EL #5 = =X FeinF Se = fi Ÿ « se by 5 ade i a di ! i
pay

me 54, Le ! Big sav js Ty A
di = 4i Ts x par Vu

"+
RA

3 ka i
2 fi >of

Fin a fr v va 3 TE o 34 HE ab va vi ve as 4 5 q ia es
iæ a sh

VEbe Je # Ay 1 Taue in i Sr >
kt J

i prit Ge Ste Ses3e hn
i Te 27 FE Faye 5Ÿ 5.

: i Ps ER 5 ni
Ÿ 1a td 7 es

oy TRL
35 ns EY pe i + 3 =

a
mi 15 ToT se

se
fes
5 ot it pe 3 5

ns ve hePood = 3< Fan set 5 1 i Fok
it

À i & qu
if ful if ï ty $ 5 TET $ ijevd Ë nx

Es
ri : aE IR

pi 7 Th ‘Fr
=
a3

i; a
=

i
pak5 = ze

ow 5
23 1 qe oF œ £51.

i Xe i A
7, 3

TiD had kyi 3 i æ 1 Ci 7
Lh oh je Ti 1 fb 5

of * 5 5
SET a

ar
it
a a 2) i a

2 Sil oi es anx 5
#

ë

i A aTes FAR i i
+ =Es 0 5 = Th >Se >

A:i + i ar tés arsat)
iha! + Jr

œ 7 we Hy Es ; ok esi
oy 2 4 RS a 3 ze

i x SRN vi I rs Al =
A = Ta i A) ii th 3 $ RE A à Se “2 75 Td i » yr+ 5 5 x BA M T

Jtri hoc \E a Ÿ= Eg, PR 8 a tait =
=4, ke Xe 3

8 es 35) 5,
2heFr i te > 5 À 5 qi =x IU 3!;

> Be
It 3 : + 3r Ee ig oh

0 = à Piseje + EX i 75 iT = ac 7 etes
fang! 4 EE a Sa

1 3 “3 5, = 2.SE Ty SU]CE
ir ve i = = Tue = Ata 0

ATE i i© e SL GE5 = 74i i si fi si AF i =
2 Vu

3er
A €, oF Wi 5

Fx
iy == 1 $ =i FL | 55 ey

= 3 En Cis SE =
aa ï x 5, { =

SF
=

ee + great 5 Wik 3
fis à

rert 5 = He 5 + JE 3
fes 2 Lv = = AE. 178

Ti bf in a cécla, a 5, ris A
Ed i £ de % té ras

a
i # 3 i 3 ES,

4 3 Fok =
E = ma

Rx
> At LR hE SHY i + Sr pus ;# are

AE si
= 5 x. = a

6or + n A A 2 pa gsds5 5 +5 ÈS a SL > 3 wa Fl 55 ng or a
ET qu

sm a 2 RelT5 eo EN3 La = & = = He “ahpi
Ee wy = é ess £ mel

i Be dr To i 7© Ea] wi Jar ; Ÿ€ À
pd

a Sr
x

Es = La Te
=se 5 7 = 5 wit TE sa

x ri 5 peu gH # AR * >. cd > WIRE ood
A 0

i
5 Ty ie x =

a i it 7TE
2 Zp À ns Œ oy i 5 nt
= & LA TE it] ê vs

= ca - he
got

by i i ; 3: 24
gui ieae

23 5se = =~
Fox PR 5. ir:

i at,
uf 3 > i © atof

i Era
3 se+ RE

2
if

Aa qi 2 3 A 1 La a4 vif. YE
XS

32 Fa. A PR
& = We a

= Ta and =
né des i 7 Fe; SE ÀLe $ = =fe = ve 3 jieTE3e

2) 3 EXPH = $ = RES i
37] = Res PE &i eit rs lé £2} pi a in x

€ Ë = ES y vi A 7 5 # 4 M
9 a É st 2% an i Sa

a 7 TE ei SLA
SE>4 = 5, teat]

és + = at
Re x =, Bas = SH

+
TE = 5 =

5 of wa i £ =r re 5 IY i KR 3x
we 5 Es3 ATE or Ve = aiq

fi: 8 = à od x E 25
sf 43

ER ve
Te i Re

of = Le= i
es = + ae EN= Bres

3
55+ 5 5) fT

TE se Sv is
i Th i

i ye
:

=
sai TE 4 a - a oh= a

Lt
;+

+=
hy see oF

=; À $ wtfal i i ur La side iqe it
It =

«
=

iz oy J ql
os F o a

à RS

= 2
fes "5

ve* 4 - STE iE

= st
Jy a

Te Æ Loe A 5
ay

Ah ih
i GF= Si 5x 4, aR. b-

= 4 3
= ay a i ESJH a =

TE 3
=

pan) Su css Sri IE
Nos NE gk ;se = res,

pa
ver qu es as

he BS pa
5“3 o ©,ni = oe as = alle 5 =i fis 5 = æ =

5%
5 x Vi.

255 Li or [4= Dir BAme e bch
Hr

33 8 ts# SE
Se + es wr i

i 2evifo = fi]4 er SE 55
se

SA =et as He

= ne

wd = = rit.wh
i ny A ed a

A, i qu AT
ok va i

bre et 55 = Ë a
Aen 4 il +

JE ; pe 4 Ÿ
É Less i © fit Le Hh

= Se ES En
pea Ze i

$y 5= Pe i. Ey 53
3: ak 3 5

ve i 2, Gd
pres

3 Sos es =:
Te They Te est 3 = =.iff5 = x+ ir wf fos

EE TE
8 3es 5 rl Ui 3

i
fot.

i : 5 hy {gh= 4 Es Te + eR
ino adan ERimo mn pea po re PPP

Ne laissez rien au hasard dans votre entreprise.
Planifiez votre reléve.

Parlons-en.

pwc.com/ca/pcs
A

Services aux SOCI êtes privées PRICEWATERHOUSE(COPERS
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Les 5 étapes
| d'une relève réussie

Planification.Le transfert d'une entreprise est un long processus,

qui doit commencerde 5 à 10 ans avantle départ de son propriétaire.

 

  
   

 

   

par Emmanuelle Gril > dossiers@transcontinental.ca

Commencer à préparer sa
relève au printempsavecl’ob-
jectif d’aller passer l'hiver
en Floride pour y jouer au
golf est une erreur. Que trop
d'entrepreneurs commettent
encore.
« Malheureusement, on voit

souvent des dirigeants qui
commencent à penser à la
transmission de leur entre-
prise à quelques mois de leur
retraite », déplore José-Louis
Jacome, directeur général par
intérim de Manufacturiers et
Exportateurs du Québec
(MEQ).
Résultat : le manque de temps

risque de faire échouer la tran-
sition. « Lorsque celle-ci est
bâclée, cela peut mêmeentraî-
ner une perte de valeur de
l’entreprise », poursuit M.Ja-
come qui conseille de s’y pren-
dre tôt, au moins cinq ans avant
la date prévue de sa retraite.
«Il faut planifier sa stratégie

de sortie longtemps à l’avan-
ce», confirme Yves Bonin,lea-
der des services aux sociétés
privées chez Pricewaterhouse-
Coopers.

Pourquoi tant d’entrepre-
neurs remettent-ils cela
à plustard ? « Pour beaucoup
d’entre eux, transférer la
direction de l’organisation
à une autre génération repré-
sente un deuil difficile à fai-
re », explique Jules Turcotte,

associé codirecteur chez
BCF.
Luis Cisneros, professeur

adjoint à HEC Montréal, va
plus loin encore. Dans les en-
treprises familiales en particu-
lier, parler de la succession est
un sujet tabou,car cela revient

à évoquer la disparition du
dirigeant, autrement dit sa
mort, ce à quoi ne peuvent
se résoudre ses successeurs
potentiels, c'est-à-dire ses
enfants.

Sélectionnez
votre successeur

A Menera bien la passa-
tion de la direction d'une en-
treprise comporte plusieurs
étapes,la premiére consistant
à identifier un successeur. Les
experts parle d'une étape dite
« d'incubation », c’est-à-dire
durantlaquelle les successeurs
potentiels - les membres de
la famille par exemple - inté-
grent l’entreprise, commen-
centà y travailler et acquièrent
de l'expérience.
« Parfois l'identification

se fait d’elle-même, parce
qu’une personne ressort du lot
par la qualité de ses résultats
et ses aptitudes », indique Jules
Turcotte.
Mais ce n’est pas toujours

le cas, et l’intervention d’un
soutien externe, un con-
sultant ou un psychologue

Unefois le successeur
choisi, il faut mettre

en place un plan

de carrière pour qu'il
puisse développer
son expérience
et sonleadership.

industriel par exemple, peut
aider a choisir. Dans un
contexte familial, c’est parti-
culièrement utile pour faire
table rase des considérations
émotionnelle. « Les person-
nes externes à l’entreprise
mais membres du conseil
d'administration peuvent
aussi être utiles dans ce
processus », poursuit
M. Turcotte.

#73 Présentez-le
# à votre entourage
se Autre point important

unefois le successeur potentiel
identifié, surtout dans le cas
d’une entreprise familiale :
faire connaître son choix.
«Il arrive qu'un entrepreneur
choisisse un de ses enfants,
mais que celui-ci ne soit pas du
tout intéressé à reprendre le
flambeau », dit Luis Cisneros.
Autre cas defigure : les autres
membres de la famille s'oppo-
sent a ce choix et une telle
nomination créerait d'impor-

tantes tensions

qui nuiraient a la
bonne marche des

affaires.

Faites
approuver

= le plan de

succession
« Le plan de succession doit
également étre accepté par les
principaux dirigeants », rap-
pelle Yves Bonin, de Pricewa-
terhouseCoopers. Il ajoute
qu’en l’absence d'un succes-
seur valable, pour le bien
de l’entreprise,il est préférable
de repousserle transfert à plus
tard ou encore prévoir un plan
B.«Il y a des relèves familiales
qui ne fonctionnent pas,il ne
sert à rien de s'obstiner dans
ces cas. La famille peut tout
de même demeurer action-
naire et l'organisation être tout
simplement vendue », dit-il.

$ Accompagnez l’élu
£4 Unefois le successeur

4 choisi, il faut mettre en

place un plan de carrière pour
qu’il puisse développer son
expérience et son leadership.
I] devra faire ses preuves,
démontrer qu’il a la capacité
de gérer une équipeet de pren-
dre desrisques calculés.
« Si la personne est assez

jeune,onpeutla faire progres-
ser au sein de l’entreprise. Il

   

   

  

  

  

 

  

 

DES EXEMPLES
DE REUSSITE

est important de
mettre les bons
joueurs à la bonneplace.
Tout le monde n’a pas les
capacités pour présider une
organisation et agir comme
un leader », remarque Jules
Turcotte.

Il peutaussi être utile d’attri-
buer au successeur potentiel
un mentor à l’interne, par
exemple un cadre expérimen-
té et proche du dirigeant.

“ Prévoyez  
de transition

Ensuite, vient le temps du
règne conjoint, où le dirigeant
se retire peu à peu des déci-
sions, et présentele futur pré-
sident aux employés et aux
clients. « Cette période est
importante, car c'est elle qui
permet d’établir de la crédibi-
lité au futur dirigeant », expli-
que Luis Cisneros. Sans cela,

l’équipe de direction, employés
et clientèle, peuvent se méfier
d'un président qui semble
parachuté. Ils n'auront pasnon
plus eu le temps des’acclima-
ter au changementde style de
la direction del’entreprise.t

Vendre à la famille, à des cadres ou à un étranger ?
Quevous choisissiez de trans-
férer votre entreprise à des
membresde votre famille, à un
groupe de cadres ou àun tiers,
vous devrez répondre à cer-
taines questions importantes.

La relève
familiale
Le processus peut s’amorcer

de façon informelle, quand les
enfants sontinitiés progressi-
vement aux activités de l’en-
treprise et grandissent avec
elle. Littéralement. Les enjeux
affectifs rendent cependant ce

transfert périlleux.

Les questions à se poser:
> Comment maintenir l’équité
à l’égard des autres membres
de la famille qui ne travaille-
ront pas dansl’entreprise ?
> Détiendront-ils aussi des
parts ?

> La propriété de l’entreprise
sera-t-elle limitée aux seuls
enfants et aux petits-enfants,
à l’exclusion de leurs
conjoints?

Un groupe de cadres
On peut confier l’avenir de
l’entreprise à des cadres déjà
en fonction si on estime que

ce sontles personnesles plus
compétentes pour le faire.
De plus, ils possèdent déjà
de l'expérience dans l’orga-
nisation. On peut également
avoir recours à un modèle
de transmission mixte, com-
binant une relève par la
famille et par des cadres.

Questions à se poser:
> Ces cadres sont-ils aptes à
prendreles décisions relatives
à la direction de l’entreprise ?
> Sont-ils préparés à assumer
les risques financiers de l’ac-
quisition ?

> Pourront-ils obtenir le finan-
cementnécessaire à la conclu-

sion dela transaction ?

Un tiers
La vente àun tiers peut corres-
pondre au souhait de l’entre-
preneur d'assurer la continuité
de l’entreprise tout en com-
blant ses besoins financiers
pour sa retraite et en léguant
un héritage à ses enfants.

Questions à se poser:
> Un acheteur a-t-il présenté
une offre intéressante ?
> Sinon, êtes-vous prêt à cher-

cher un acquéreur autre que
provenantdela famille ou des
cadres en place ?
> Est-ce important pour vous
de vendre à un tiers qui par-
tage votre vision de l’avenir
de l'entreprise ?

à jour en prévision de la tran-
saction ?

Source : Durevealareleve.com,
le site de la Chaire de développement
et de relève de la PME

Le concours Les médaillés de la relève,
qui en est à sa troisième édition, veut honorer

des entreprises privées qui ont réussi leur

transfert, que ce soit à la famille ou à des

cadres. Il est organisé par Pricewater-
houseCoopers, le cabinet d'avocats BCF
et les Manufacturiers et Exportateurs du

Québec. C'est Jean-Paul Gagné, éditeur
émérite du journal Les Affaires, qui préside
le jury. Cette année,cing finalistes sont
en lice, et l'identité des deux lauréates sera

dévoilée le 27 mai 2009.Lisez l'histoire
des entreprises en nomination

dans les pages qui suivent.

—

Crise et prix
à la baisse
Les conséquences d’une réces-
sion sont bien connues: recul

de l’économie, baisse de reve-

nus des entreprises et nom-
breuses pertes d’emplois. Mais
l’une de ces conséquencesest
insoupçonnée: elle peutretar-
derle transfert de la direction
d’une entreprise.
Par exemple, un dirigeant sur

le point de se retirer peut
craindre que son successeur
ne soit pas à la hauteur, et
décider de rester le temps que
la situation s'améliore. « L'en-
treprise est le fonds de pension
de l'entrepreneur et,à la veille
departir, il peutêtre inquietet
craindre que sa relève ne soit
-pas capable de mener la barque
en temps de crise », explique
Yves Bonin,leader des services
aux sociétés privées chez Pri-
cewaterhouseCoopers.
Pourtant, l’arrivée de sang

neuf dans l’organisation peut
avoir un effet positif, dans la
mesure où le nouveau diri-
geant apportera des idées nou-
velles qui aideront à traverser
la tempête.
Du pointdevue financier,les

choses se compliquent aussien
période de récession, dans la

mesure où « la diminution
du volumed'affaires rend une
entreprise moins attrayante

; pourun acquéreur potentiel»,
> La situation financière de
l'entreprise a-t-elle été mise |

! des Manufacturiers et Expor-

fait valoir José-Louis Jacome,
directeur général par intérim

tateurs du Québec (MEQ). Si
l'entrepreneur vend ses parts,

{ la difficulté a trouver du finan-
cementpourles acheteurs peut
aussi retarder la transaction,
souligneJules Turcotte, associé
et codirecteur de BCE. E.G.
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Les deux coqs
de la Maison
traiteurs ont uni
leurs forces

Deux coqs dans la même af-
faire de famille. C’est ainsi
que David Carrier décrit sa
relation avec son père,Pierre,
fondateur du traiteur Agnus
Dei. Chose certaine, les deux
hommes ont mis la table pour
une relève mouvementée!
Dès l'adolescence, David

toucheà tout dansl'entreprise :
plongeur, serveur, coursier.
Après des études en finance

a HEC Montréal, il fonde en
2001 Avec Plaisirs, un traiteur
spécialisé dans les lunchs
d’affaires. Ce créneau inté-
resse peu Pierre Carrier qui,
avec AgnusDei, se concentre
depuis 1986 sur le marché
événementiel], où il peut conci-
lier créativité et gastronomie.
Il prend néanmoins une parti-
cipation financière dans l'en-
treprise de son fils.

AvecPlaisirs obtient du suc-
cés... et atteint vite la taille

d'Agnus Dei. « Avecle recul, je
réalise que je voulais montrer
à monpère quej'étais aussi bon
quelui », dit David,32 ans.
Pari gagné. Restait mainte-

nantà travailler ensemble, car

les deux hommes convenaient
qu’il serait économique de fu-
sionner les deux entreprises.
Mais comment conjuguer les

egos des dirigeants ?

Le partage des rôles
Père etfils ont eu la sagesse de
se tourner vers des consul-
tants. Entre alors en scène
Jacques Renaud, un expert-
conseil en management évé-
nementiel qui a travaillé pour
Le Cirque du Soleil, client de
longue date d’Agnus Dei.
En 2004 et 2005, Pierre et

David Carrier se retirent a de
nombreusesreprises à la cam-
pagne avec Jacques Renaud
pour jeter les bases de leur

du23 au 29 mai 2009 | les affaires | www.lesaffaires.com

 
Pierre Carrier et son fits, David, ont fait appel à un coach pourrégler la question du leadership

et du partage desrôles au sein de Maison traiteurs. [Photo : Gilles Delisle]

collaboration et élaborer une
planification stratégique.
Leur réflexion donneranais-

sance à la Maison traiteurs,
qui chapeautera toutes les
divisions créées par la famille
Carrier, soit Agnus Dei, Avec
Plaisirs, Origine Bistro, ainsi
que les concessions du restau-

rant de l’Hôtel du Fort et
d’Agnus Dei Bonaventure.
Les services d’un coach sont

aussi retenus pour régler la
question du leadership et du
partage des rôles. Il est con-
venu que Davidsera directeur
général et qu’il achètera les
actions sur une période de

Construction Albert Jean compte
sur un jeune trio complémentaire
Quand Pierre Jean a com-
mencé à préparer sa relève,
son fils aîné, Pierre-Albert,
travaillait déjà chez Construc-
tion Albert Jean à titre de

vice-président, exploitation.
Son autre fils, Sébastien,
achevait sa formation de
technicien en génie civil et
prévoyait entrer dansl’entre-
prise. Ne manquait que sa
fille, Patricia, cadre dans une
banque. Son comptable pre-
nant sa retraite, M. Jean a

offert à sa fille d’être vice-
présidente des finances.
« J'ai toujours souhaité per-

pétuer l’entreprise fondée par
mon père et, surtout, qu’elle
reste dansla famille, souligne
M.Jean, qui continue de pré-
sider le conseil d’administra-
tion. Comme mes enfants ont
des formations complémen-
taires, j'estimais qu'ils forme-
raient une bonne équipe de
direction. » I] a vendu à chacun
le tiers des actions qu’ils lui
repaient à même le bénéfice
de l’entreprise.

 

Jean Sébastien, Patricia et Pierre-Albert Jean ontrepris l'entreprise de construction fondée

par leur pére. [Photo : Gilles Delisle]

Des discussions
franches
Pierre Jean n’est pas du genre
à improviser. Pour que ses
trois enfants se familiarisent
avec les enjeux propres aux
entreprises familiales, il leur a

demandé d’adhérerà l'Associa-
tion canadienne des entre-
prises familiales (CAFE). Là,
chacun a intégré un groupe-
conseil différent. Composés
d’une dizaine de personnes
provenant d'entreprises fami-

liales, ces groupes permettent
d'échanger sur des probléma-
tiques inhérentes aux familles
en affaires.
« J’y ai appris commentfaire

la différence entre la famille
et l'entreprise, dit Pierre-Albert

10 ans.Pierrerestera président,
mais se mêlera peu de la ges-
tion quotidienne.
« Au début, c’est comme un

deuil de céder une partie du
pouvoir, dit-il. Mais c’est aussi
une résurrection, car je peux
me consacrerà ce quej'aime:
créer. »

| PROFIL |
Nom : Construction

Albert Jean

Activités : Construction
et rénovation
d'immeubles

commerciaux, industriels

et institutionnels

Siège social : Montréal
Effectif : 75 employés
Chiffre d'affaires:
45 millions de dollars

Marché : Québec
Année de fondation :
1927

Site Internet:

www.albertjean.com

Jean, qui est devenu président
et chef de l'exploitation
en 2001. Grâce aux pères
qui participaient au CAFE,

j'ai mieux compris comment
on se sent quand on passe
les rênes à ses enfants. Cela
a facilité les discussions
avec mon père. » Une commu-

 

( PROFIL)

Nom: . :«-
La Maison traiteurs
Activités : Service de
traiteur (Avec Plaisirs .

et Agnus Dei) et de
restauration (Origine
Bistro, La Scena et
Restaurant Hôtel duFort)
Siège social : Montréal
Effectif : 115 employés
Marchés : Québec et
Ontario
Année de fondation:
2005 (1986 pour Agnus
Dei)
Sites Internet:
www.agnusdei.ca
www.avecplaisirs.com

A 62 ans, il dit avoir passé le
flambeau, mais n'être pas prêt
à se croiserles bras. « Tant que
je peux réaliser mes rêves, je
continuerai. »
Les Carrier ont par ailleurs

formé un conseil de consul-
tation composé de gens d'af-
faires. « Nous discutons avec
eux des orientations et des
grands projets. Cela apporte
de la rigueur aux décisions »,
dit David, qui vient d'ouvrir
une succursale d'Avec Plaisirs
à Laval et caresse des projets
d'expansion. N.V.

nication ouverte et franche
est impérative. D'ailleurs,
Pierre Jean, 71 ans, répète

souvent à ses enfants : « Si
vous avez un problème ou
uneinsatisfaction, ne l’ajoutez
pas à votre liste d’épicerie.
Videzla question. »
« Quand l'un de nous a une

idée quisort des activités cou-
rantes, il doit convaincre les
deux autres par des arguments
solides, dit Patricia. Sinon,
nousn’y allons pas ! »
Heureusement,les Jean sont

souventsur la même longueur
d'ondes. Pour assurer la
croissance de leur entreprise
de construction,ils ont diver-
sifié leur offre plutôt que de
s'étendre géographiquement.
Ils ont ainsi percé les marchés
du commerce de détail, des
salles informatiques, desclini-
ques médicales et des labora-
toires. Cela leur a permis
d'augmenter leurs revenus de
80 % depuis 2001et de traver-
ser la crise économique sans
perdre de plumes. NV.
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Carte blanche
chez Bousquet

Ronald D. Martin est doué
pour la vente et pour les rela-
tions avec les clients. Son fils
François préfère la gestion
et la planification stratégique.
En laissant à ce dernier une
plus grande place, il a pu se
consacrer à ce qu’il aimait
par-dessus tout et assurer
ainsi à Bousquet Technologies
unetransition en douceur.
« Quand j'ai intégré l’entre-

prise après mon baccalauréat
en administration, en 1985,
mon père m’a vite donné de
la latitude », explique François
Martin, qui avait commencé
à travailler dans l’entreprise
à l’âge de 12 ans et qui avait
été tour à tour préposéà l’ex-
pédition, assembleur, camion-
neur, etc. « Ca le libérait pour
aller chercher des contrats ! »
Le jeune homme occupe

d'abord le poste de préposé
aux comptes clients et aux

comptes fournisseurs. L'année
suivante, il acquiert 26 % des
actions. Plus tard, il. devient
contrôleur, puis directeur
des ressources humaines. Son
influence sur la destinée de
l’entreprisegrandit.

Les conditions du père
Mais vient unmoment oùpère
et fils ne s'entendentplussurla
voie à suivre. Ronald Martin, la
soixantainebien entamée, sou-
haite consolider ses acquis. Il
n’a plus le goût de prendre des
risques. François, au contraire,
veut développer et innover.
En 2004, le fils propose

d'acheter Bousquet. Son père
accepte, mais à deux condi-
tions : qu’un autre de ses fils,
Philippe, devienne lui aussi
actionnaire, et que François
trouve quelqu’un pour l’épau-

ler en matière de développe-
mentdesaffaires.
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François Martin, Michel-André Lamarche, Philippe Martin accompagné de Ronald D. Martin qui a posé

ses conditions avantdecéder sa place. [Photo : Gilles Delisle]

« François est unbon gestion-

naire. Je n'avais aucune crainte

quant aux finances et à la
conduite de l'entreprise. Mais
pourles ventes,j'avais des dou-
tes. » François donne raison
à son père. « Je ne suis pas un
bon vendeur. II fallait que je
compensecette faiblesse. »

Il convainc Michel-André
Lamarche, un ingénieur qui
avait déjà travaillé pour la

famille, de lui vendre son en-
treprise de fabrication d’appa-
reils de chauffage au gaz (TEGA
Technologie) et de réintégrer
Bousquet. En 2005,c’est chose
faite. M. Lamarche devient
directeur des venteset action-
naire, et François Martin, pdg

de la PMEde Sainte-Julie.
La nouvelle direction ne perd

pas de temps. Elle vend les
activités de distribution pour

ÿ.| FONDS

se concentrer sur la fabrica-
tion, crée un service d’ingé-
nierie, embauche une direc-

trice des ressources humaines
et investit 1,5 million de dollars
dans l’_équipement.
Elle pénètre aussi de nou-

veaux marchés,faisant passer
la proportion des ventes hors
Québec de 15 %, en 2005, à65%
aujourd’hui. Les revenus dou-
blent à 12,5 millions.

(A5)
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“Nom:
Bousquet Technologies -
Activités : Fabrication
d'équipements de
ventilation, de chauffage
et de climatisation pour
les secteurs industriel et
commercial
Siège social:
Sainte-Julie
Effectif : 90 employés
Chiffre d'affaires :
12,5 millions de dollars -
Marchés: Canada et
États-Unis
Année de fondation:
1946
Site Internet:
www.bousquet.ca

« Auparavant, l’entreprise
reposait sur un seul homme,
dit François Martin, 48 ans. Sa
pérennité passe maintenant
par une équipe de direction
forte et complémentaire. » Son
père,âgé de 75 ans,est heureux.
L'entreprise qu’il avait lui-
même acquise de son père est
en bonnes mains. N. V.

 
 Félicitations

aux médaillés!
de solidarité FTQ

Solution Transfert PME www.fondsftq.com
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Les finalistes 2009

Le conseil de famille a été essentiel pour le Groupe Meloche
Le 1’ mai 2009, Hugue Melo-
che devenait officiellement
actionnaire principal et pdg
de l’entreprise fondée par son
père, Réjean. Le processus
de relève s’était amorcé il y a
cing ans avec la nomination de
l'aîné des trois enfants Melo-
che au poste de directeur.
Hugue Meloche, un ingé-

nieur mécanicien, n’a jamais
caché son ambition de diriger
un jour l’entreprise familiale.
C’est dans cette optique qu’il
a vendu au Groupe Meloche
la firme-conseil en génie

(Meloche Technologies) qu’il
avait fondée dans les années
1990 avec son frère Vincent.
«J'estimais que les donneurs

d’ordres apprécieraient de
trouver au même endroit de
l’aide techniqueet des services
d'usinage et d'assemblage,dit-il.
Pour croître,il fallait intégrer
les deux entreprises. » Bien
sûr, Hugue Meloche souhaitait
orchestrer cette fusion.

La famille se parle
Dans certaines familles, cela
aurait pu susciter des conflits.
Pas chez les Meloche.
La tenue régulière d’un

conseil de famille a permis de
clarifier les attentes, de dé-
terminerles rôles et de régler
les questions d'argent. Des

du 23 au 29 mai 2009 | les affaires | www.lesaffaires.com

 
IL y a quelques jours, Hugue Meloche, à gauche, devenait officiellement actionnaire principal et pdg de l'entreprise fondée

par son père, Réjean. [Photo : Gilles Delisle]

conseillers de Lafond et As-
sociés, une firme offrant des
services de préparation de la
relève, assistaient aux ren-
contres. « C’est souvent dif-
ficile de départager famille et
affaires, dit M. Meloche. Il
faut des gens de l'extérieur
pourfaciliter la communica-
tion,faire sortir les non-dits,
tempérer. » Il estime que le
conseil de famille est une

condition du succès.
Réjean Meloche,60 ans, qui

demeure administrateur et
apprivoise son nouveau rôle
de mentor, se réjouit de l’har-
monie qui règne entre ses
héritiers. « Pas un des trois
ne convoitele job de l’autre! »
Vincentest directeur adjoint,
technique, tandis qu'Anne-
Renéeest directrice des res-
sources humaines.

À la recherche
d'investisseurs
Outre les Meloche,trois cadres
sont actionnaires : Marc Bigras,
Éric Provencher et Normand
Sauvé. Ils détiennent au total
30 % desparts.
En mettant en place ce ré-

gimed’intéressement, Réjean
Meloche voulait fidéliser ses
employésclés. Son fils entend
maintenant ouvrir l’action-

nariat à d’autres investisseurs.
Il souhaite ainsi obtenir le
financement nécessaire à un
important projet d’agrandis-
sement et de modernisation
desinstallations de Salaberry-
de-Valleyfield.
« Pour assurer la croissance,

il faut prendre des risques, dit
Hugue Meloche. Comme mon
père a transmis ses actions
par gel successoral, il ne veut

( ProFrL)
Nom: ii
Groupe Meloche.
Activités : Ingénierie en
conception d'équipement
industriel, usinage de
pièces métalliques
Siège social:
Salaberry-de-Valleyfield
Effectif : .
125 employés
Chiffre d'affaires :
30 millions de dollars
Marchés: Canadaet
États-Unis
Annéede fondation :
1974
Site Internet:
www.melocheinc.com

pas risquer ses acquis. D'où la
décision de trouver d’autres
investisseurs. »
Le président de 35 ans a par

ailleurs fait appel à ProAc-
tion, spécialisée en optimi-
sation de la productivité,
pour améliorer les processus
et implanter de meilleures
pratiques d’affaires. Il a de
plus instauré un exercice
de planification stratégique
annuelle.
Depuis 2004, les revenus

ont bondi de 300 %. NV.

Le sort de Placage Ste-Foy et RMH s'est scellé autour d'une bière
Un vendredi après-midi de
2003, des cadres de Placage au
Chromede Ste-Foy et de RMH
Industries, deux entreprises
faisant partie du mêmegroupe,
sont réunis autour d’une bière.
Claude Régnier, alors contrô-
leur, suggère à la blague d’ache-
ter l’entreprise. L'idée fait mou-
che et la démarche est amorcée
dès la semaine suivante.
« Je n’avais pas réfléchi à

cette possibilité auparavant,
dit celui qui est maintenant
directeur, finance et adminis-
tration. Maisj'étais préoccupé
par le fait qu’aucune relève ne
soit encore prévue. Je m’in-
quiétais pourl’entreprise. »

« Réal, es-tu à vendre ? »
Le président fondateur, Réal
Tardif, est surpris mais accueille
la proposition plutôtbien.

Il accepte de se départir de
26 % des actions. Claude
Régnier, Pierre Juneau (l’actuel
pdg), Alain Langlois, Éric

Moreau et un autre cadre,

quis’est retiré depuis, contrac-
tent des prêts personnels

 

Placage au Chromede Ste-Foy et RMH Industries ont été rachetées par certains de leurs cadres:

Eric Moreau, Pierre Juneau, Claude Régnier et Alain Langlois. [Photo :

et se lancentdansl’aventure.
Un comité de direction

est formé... avec un résultat
mitigé. L'actionnaire majori-
taire, qui est habitué de pren-
dre les décisions seul, n’est
pas à l’aise dans ce mode de
fonctionnement.Si bien qu’en
2005, M. Tardif propose au

groupede racheterses parts.
Les deux entreprises sont

alors évaluées à 3,6 millions
de dollars. Les investisseurs
se bousculentet le financement
se boucle sansdifficulté. Inves-
tissement Québec, le Centre
financier aux entreprises
Caisses Desjardins des Hautes-

Martin Martel)

Marées, et Desjardins Capital
de risque sont de la partie.

Premières décisions
L'un des premiers gestes
de la nouvelle direction est
d'accorder une révision sala-
riale à certains employés.« Ils
n’étaient pas assez rémunérés,

{ PROFIL }

p
=

Nom : Placage au
Chrome de Ste-Foy et
RMH Industries
Activités :

Recouvrement CR
anti-usure, usinage, i$
réparation etfabrication
hydraulique et mécanique: *
Siège social: Saint-
Augustin-de-Desmaures
Effectif : 70 employés
Chiffre d'affaires:
7 millions
Marchés: Québec et
Maritimes
Site Internet:
www.rmhindustries.com

dit Claude Régnier. De plus,
nous voulions augmenter la
satisfaction et la valorisation
des employés. » La direction
investit également dans la
formation. Entre autresinitia-
tives, elle met en place des
programmes d’apprentissage
en milieu de travail de concert

avec Emploi-Québec et le
Comité sectoriel de la main-
d’œuvre dans la fabrication
métallique. Le raisonnement
est simple : lorsque les em-
ployés sont mieux formés et
plus dévoués, le rendementet

la qualité augmentent.
« Le nombre de reprises

de produits était trop élevé »,

explique Claude Régnier, qui
suit présentement une forma-
tion en leadership et en travail
d’équipe avec ses associés et
les contremaîtres. « Il fallait
faire mieux. »
Les investissements en re-

cherche et développement
sont accrus. Un chrome plus
résistant à l’abrasion sera
d’ailleurs lancé en 2010. Enfin,
l’entreprise investit 1,6 million
de dollars dans un projet
d’agrandissement et d’acquisi-
tion d’équipement qui double
sa capacité de production.
Les résultats sontà l'avenant:

depuis 2005, les revenus ont
augmenté de 27 %,pour attein-
dre 7 millions, et le bénéfice
net a bondi de 85 %. N.V.
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La question cruciale du montage financier
  

Prêts. Il existe des programmespouraider les repreneurs à obtenir le financement nécessaire pour acheterl'entreprise.
 

par Sylvain d'Auteuil-Robillard > dossiers@transcontinental.ca

Transmettrela direction d’une

entreprise est une chose, en
transmettre la propriété en est
une autre. La question finan-
ciére pose souvent probleme,
car la relève a rarement la
capacité d'acheter l’entreprise,
alors quel'entrepreneurdésire

assurer sa retraite. i
Pierre Allard, associé chez

BCE,est catégorique : « C’est
tout le temps, et non géné-

ralement, que la relève n’a
pas les moyens d'acquérir
l’entreprise. »
Alors, que faire ? Commela

question financière est la clé de
voûte de la relève des entrepre-
neursqui veulentse retirer, les
institutions financières ont mis
au point des programmes pour
aider les repreneurs à obtenir
le financementnécessaire, 7
Dans le passé,le propriétaire

léguait généralement son

 

_ entreprise:en sepayant au fil
‘des ans 4mémeles bénéfices
généréspar l'entreprise. Mais,
en faisant reposer entièrement
le risquesur les épaules de
la premièregénération,il pre-
nait de grosrisques. « Les PME
qui vivent le départ de leur
fondateur ont 75 % de proba-
bilité de ne pas y survivre »,
estime Robert Lemay, coach
d’affaireschez Alpha-Pro.
Les prêteurs peuvent accor-

derdesprêts classiques garan-
tis par des actifs matériels
appartenant à l’entreprise (au

taux d'intérêt du marché),
des prêts subordonnés (qui
s'apparentent à une prise de
participation; plus onéreux
car plus risqués) qui sont
fondés sur les perspectives
decroissance de l’entreprise,
ou encore du capital de risque
(contre une prise de partici-

pation; nécessite une perspec-
tive de rendementélevé).
Souvent, et dans la mesure

du possible, on conjugue ces
stratégies, afin de ne pas alour-
dir l’endettement de l’entre-
prise tout en conservant un
financementraisonnable.

Partage du risque
« La prémisse de base des
institutions financières est
de partager-le risque entre
les deux générations », dit
Nicolas Marcoux, associé
chez PricewaterhouseCoo-
pers, division des services
transactionnels.
Par exemple, pour une PME

dont le prix de vente est de
5 millions de dollars, on pour-
rait accorder un emprunt aux
repreneurs pour le premier
2,5 millions, plus leur mise de
fonds personnelle, alors que le

‘Le pire piège qui
“guette l'entrepreneur
 

 
est d'attendre à
la 23° heure avant

d’enclencher le

processus de relève.

 

 

 

vendeur laissera dans l'entre-
prise 50 % du prix de vente
commecrédit vendeur.
Quant à l'importance de la

mise de fonds de la seconde
génération, elle variera selon
sa capacité, tout en s’assurant
quela faillite de l’entreprise
lui fasse suffisamment mal
pour qu’elle mette tous ses
efforts danssa réussite.

Les pièges du temps
Selon tous les experts consul-
tés,le pire piège qui guette l’en-

trepreneur - toujours pris par
le fonctionnementquotidien de
son entreprise - est d'attendre
à la 23° heure avant d’enclen-
cherle processus derelève.
« Si on veut maximiser sa

stratégie fiscale de sortie
en utilisantla fiducie familiale,
qui permet de multiplier la
déduction de gain en capital
de 750 000 $ avec les membres
de la famille et les proches,
il faut prévoir deux années
avantla transaction », rappelle
Pierre Allard.
Ajoutez la complexité du

montage financier, qui impli-
que une multitude de tran-
sactions de vente et de finan-
cement, ainsi que I'engagement
de plusieurs acheteurs, qui

doivent comprendreles ris-
ques avant de faire une offre
sur l’entreprise,tout cela exige
du temps. Selon Nicolas Mar-

coux, on parle de deux à cinq
années de préparation avant
la transaction, suivies de deux
à cinq années additionnelles
pour le remboursement.
« La pire situation, qu’on

rencontre trop souvent, est
quand l’entrepreneur impose
sa façon de faire, sans écouter
les besoins exprimés par sa
relève, qu’il utilise des solu-

tions préfabriquées sans de-
mander de conseils de l’exté-
rieur, qu’il répartit les postes
de direction entre ses enfants
sans convention d’actionnai-
res. La chicane s'installe, le

climat se dégrade,puis les avo-
cats doivent défaire à grands
frais tout ce qui a été fait. »
Commele rappelle Nicolas

Marcoux : « La vitesse ne
pardonne pas, autant dans
les transferts d’entreprise que
sur les routes ! » 8

 

Conseïl aux moyennes entreprises et institutions

www secortaktik. com
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Les reprises d'entreprise par des employés
réussissent mieux que celles par la famille
 

Conseils. Commeils « vivent » dans l'entreprise depuis longtemps, les employés la connaissent bien et ont traversé des coups durs.

par Sylvain d'Auteuil-Robillard > dossiers@transcontinental.ca

Dans les deux tiers des cas,

l'entrepreneur ne peut pas
confier son entreprise à une
relève familiale. Et la réalité
démographique ne fait que
réduire cette tendance d’année
en année. Souvent, la meilleu-
re perspective de relève se
trouve du côté des employés.
« Les financiers aiment

qu’une affaire familiale évolue
vers une entreprise gérée, puis
détenue, par des cadres », dit
Nicolas Marcoux de Pricewa-
terhouseCoopers.
Cestransferts de relève ont,

semble-t-il, un taux de réussite
plus élevé que dansles cas de
relève familiale.
Les gestionnaires connaissent

les activités par cœur et ont

 

traversé plusieurs difficultés
au fil des ans, mentionne
Robert Lemay, d’Alpha-Pro.
« Ils partent donc sur une base
plus solide, sans les turbulences
émotionnelles typiques de la
relève familiale », ajoute-t-il.
Cela étant dit, certains fac-

teurs améliorent le potentiel
des transactions dites de ma-
nagement buyout (MBO).
« Premièrement, ça prend

une équipe de gestionnaires
solides, couvrant presque tous
les champs de compétence
vitaux de l’entreprise, et entou-

rée de conseillers pouvant com-
pléter leur expertise », dit Ni-
colas Marcoux, qui conseille de
plus la nomination d’un cham-
pion de la transaction,qui peut

 

La continuité
de votre entreprise, /

vous y pensez?// Nous aussi!

   

   

  

  
   
   

L'équipe de
gestionnaires
doit être solide

etcouvrir presque
tousles champsde
compétence vitaux
de l'entreprise.

 

 

 

être avocat ou conseiller finan-
cier, mais avant tout un sage
modérateur externe respecté
des deux parties impliquées.
Selon Robert Lemay, la pre-

mière choseà faire par l’entre-
preneur-cédant est d’évaluer
les valeurs,les intérêts et les
motivations des gestionnaires,

sans parler de leurs compéten-

# Faites notre test en ligne, puis
| téléchargez gratuitementles
| carnets sur le transfert
| d'entreprise.

# Comparezles possibilités de relève
entrepreneuriale qui s'offrent à

+

 

\

vous avec la formation « En route
vers un transfert d'entreprise
gagnant».

# Abordez les défis et les enjeux du
processus de relève du dirigeant
dansla formation « Réussir son
transfert de direction! ».

\ www.mdeie.gouv.qc.ca/releve
1 866 463-6642

\
\ Communiquez avec
\ nos conseillers.

Dévalop, t
économiq 14}
et Exportat

ONY

ces, dans la perspective de
l’avenir de l'entreprise, et non

pas en fonction du passé ou
de son présent.
« Ils géreront pendant les

10 à 25 prochaines annéeset,
dans l'environnement d’affai-
res de plus en plus dynamique
que nous connaîtrons, le passé
ne sera pas nécessairement
garant de leur performance
future », dit-il.

Passer d'employé
à entrepreneur
Pour procéderà unetelle éva-
luation, estime Nicolas Mar-
coux,il faut que les gestion-
naires aient eu l'occasion
« de gérer commedes entre-
preneurs, avec les mains sur
le guidon, et non comme de
simples exécutants. »
Robert Lemay parle ainsi du

transfert du sens des affaires,
plus ardu quele simple trans-
fert des connaissances. Gene-
viève Vigneault, associée de la
firme d’avocats BCF,insiste sur
le fait qu’«il est impératifque
la relève démontre des qualités
entrepreneuriales. Sa perspec-
tive doit passer de celle qui
considère l’entreprise comme
un état des résultats [court
terme] pour plutôt y voir un
bilan à gérer à long terme. »
La question qui tue : est-ce

que l’employé pourra fermer
l’œil malgré la responsabilité
accrue du rôle entrepreneu-
rial ? Saura-t-il gérer avec la
même émotivité contrôlée,la

mêmerationalité que celui
qui s’apprête.à prendre sa
retraite ?
Sa collègue chez BCF, Natha-

lie Gagnon, croit par ailleurs
que l’étape de la vérification
diligente est cruciale pour
s'assurer que les émotions ne
guident pas déraisonnable-
ment la décision des cadres
d’acheter l’entreprise. « Lors-
que les employés sont trop
épris de leur société,ils man-
quent d’objectivité. »
L'émotivité peutaussi jouer

des tours au vendeur.
« S’il possède une balance

de vente, comme dansla plu-
part des cas,il sera peut-être
tenté, à cause de son insécu-
rité, de continuer à prendre le
rôle de leader », prévient M”
Vigneault.

Il faut aussi queles lignes
de communication soient

« Les financiers aiment

qu'une affaire familiale

évolue vers une entre-

prise gérée, puis détenue

par des cadres », dit

Nicolas Marcoux, de

Pricewaterhouse-

Coopers.

DES NOUVELLES DES ANCIENS MÉDAILLÉS | 7

Le Groupe Deschénes
partage son expérience
Depuis déjà neuf ans que le
coup d'envoi au processus
de relève a été lancé au sein

fondé en 1940,a réussi pour
une deuxième fois deson’
histoire une passation des

du Groupe Deschénes, mé-Pouvoirs de père en fils. De
daillé dans la catégorie « R&™™Ta¥is de Martin Deschénes,
lève familiale » en 2008.
«Notre processus est par-
venu asa maturité»,soutient
Martin Deschénes, président
et chefde direction du Grou-
pe Deschénes, qui fait cava-
lier seul depuis 2004.
Le distributeur-grossiste

montréalais de matériaux
deplomberie et de chauffage,

la victoire au concours des
Médaillés dela relève a per-
mis à l'entreprise de faire
savoir aux gens de l'extérieur,
autres que ses financiers
et fournisseurs, que la suc-
cession était bien réelle. Le
prix est venu officialiser la
transaction.
Cela dit, les étapes du pro-

claires, non seulement entre le
vendeur et les acheteurs, mais
aussi avec les fournisseurs, les
conseil-lers, les financiers,
ainsi qu'avec les employés de
l’entreprise. « Cela favorisera
l’adhésion des parties dans un
climat de confiance, en plus de
permettre une transition plus
harmonieuse», ajoute Mr Vi-

gneault.!

   

     

  

           

  

cessus de relève se sont
avérées-sistimulantes que
les deux hommes adorent,
aujourd'hui, faire part de leurs
expériéñtes àd’autresentité”
prises qui vivent les mêmes
réalités. Outre les conféren-
ces et divers comités auxquels
le duo père-fils prend part, le
paternel, Jacques Deschênes,
s'est engagé au sein de l’Ins-
titut québécois des familles
en affaires. I] y occupe le
poste de présidentduconseil
à titre bénévole, C.H.
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Quelles qualités rechercher
chez la relève ?
 

Compétences. La personne qui apporte naturellement une
contribution additionnelle à l'entreprise a une longueurd'avance.

Quelles qualités essentielles
doit rechercher chez un can-
didatle dirigeant qui souhaite
se retirer?

Une personne qui apporte
naturellement une contribu-
tion additionnelle à l’entre-
prise constitue déjà un bon
point, souligne Nathalie-Anne
Croft, auteure de Prince ou
crapaud, comment identifier

sa relève ? Elle-mêmeengagée
dansunerelève familiale com-
plexe dansle secteur manufac-
turier et du détail, M™ Croft
se spécialise depuis six ans
dansla transition d'entreprises
à titre de conférencière et
conseillère.
Le reprenantdoit également

avoir unevision de l’entreprise
pour l'avenir. Un rêve. Une

  

vision à laquelle le cédant
doit adhérer, mais celui-ci doit
demeurer conscient qu’il
prépare une équipe à assurer
une nouvelle croissance à
l’entreprise.

Des atomes crochus
avec le dirigeant
Outre le respect des valeurs
fondamentalesde l’entreprise,
le candidat doit avoir déve-
loppé des affinités avec le
dirigeant. Il doit exister
une chimie entre les deux
personnalités.
Et commentréagit la possible

relève ? Veut-elle vraiment
s’investir ? Est-elle réellement
compétente pour prendre des
décisions ?
Le site Web Du rêveà la re-

traite, présenté par la Chaire
de développementet de la
relève des PME de HEC, pro-
pose une série de questions
pouraiderle dirigeant à mieux
cibler les meilleurs candidats.
Le site comprend aussi
uneliste de questions à l’inten-
tion des personnes qui souhai-
tent prendre la relève d’un
entrepreneur.
Enfin, mêmesi lë candidat

à la relève répondà toutes vos
attentes, la question financière

doit être posée. Est-ce qu’il est
solvable ? Peut-il assumer les
risques financiers de la tran-
saction ? « Une question capi-
tale puisque la relève repré-
sente la caisse de retraite du
vendeur », résume M™Croft.
C.H.

 

Une équation
gagnante

La crédibilité de la relève est
évaluée en fonction de ses

qualités, de sa personnalité,

de ses aptitudes et de ses

connaissances,

1. Qualités innées

On évaluel'efficience

intellectuelle, Le

jugement situationnel,

la résilience et le

leadership naturel.

2. Personnalité

On metl'accent sur le

contrôle des émotions,la

confiance en soi, l'écoute

active et la flexibilité.

3. Aptitudes

Savoir communiquer

et récompenserainsi

que flairer les occasions

d'affaires.

4. Connaissances

Du marché, du produit

ou de ses services et

capacités de gestion.

Source: Prince ou crapaud -
Commentidentifier sa relève ?. par
Nathalie-Anne Croft, Pissenlits, 2007.
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Groupe Vézina forme
déjà la prochaine
génération
La famille Vézina, gagnante
de la catégorie « Relève
familiale » en 2007, a bel
et bien réussile transfert de
pouvoir au sein de Vézina,
Dufault, devenue Groupe
Vézina et Associés.
Le processus a été entre-

pris en 1997 avec le rachat
des actions de l'associé de
leur père,et Patrice et Pierre
Vézina ont finalisé la tran-
saction il y a deuxans. Ils ont
fait le dernierpaiementpour
le rachat des parts de leur
père Jacques.
Le processus de relève

reste pourtant à l’ordre du
jour chez Groupe Vézina
et Associés. « I] faut mainte-
nant planifier l’autre relève,

celle de nos employés », sou-

ligne Patrice Vézina, co-
président du cabinet en
assurances de dommages
et services financiers, qui
gère un volume annuel de-
primes de plus de35millions
de dollars.
Plusieurs employés de la

PME, fondée en 1978, ap-
prochent de leur prére-
traite. Les frères Vézina
ont décidé d’investir près
de 2 % de leur chiffre d'af-
faires dans la formation de
stagiaires pour contrer les
problèmes de pénurie de
main-d’œuvre qui sévissent
dans leur domaine. Une
planification qui pourra
mêmeles aider à préparer
la prochaine relève de la
direction... C.H.
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Comment Cora Tsouflidou a réussi
le transfert de son entreprise à son fils
Témoignage. La fondatrice de ChezCora Déjeuners s'attendaitàfaire Le deuil du pouvoir. Ce nefut pas nécessaire.

par Claudine Hébert > dossiers@transcontinental.ca

Plus de 20 ans après avoir créé
l’une des adresses matinales
les plus courues au Québec
(et maintenant presque par-
tout au pays), Cora Tsouflidou
demeure toujours la princi-
pale actionnaire de Chez Cora
Déjeuners.Elle préside encore
le conseil d’administration
du groupe d’une centaine de
franchisés, dont le nombre
devrait doubler d'ici cing ans.
Mais prenez-en note : c’est

soi. dls Nicholas qui tient
désormais les rénes de la
société. « C’est lui, le grand
patron », souligne fièrement
Mme Tsouflidou, qui a légué
la direction de l’entreprise à
son fils benjamin, en 2006.Il
avait alors 34 ans.

Une offre
qui bouleverse tout
Qu'est-ce qui a motivé la reine
québécoise des petits-déjeu-
ners à céder subitement son
trône ? Une offre d’achat. « De-
puis l’ouverture du premier
restaurant sur Côte-Vertu,j'ai

toujours consulté mes trois

enfants avant de prendre
des décisions pour Chez
Cora. Lorsque je leur ai dit
qu'une entreprise voulait nous
acheter, Nicholas a fait part de
son intérêt à la diriger un
jour », raconte M“Tsouflidou.
Nicholas a occupé presque
tous les postes imaginables
depuis le début de l’aventure
de Chez Cora, de balayeur
de planchers à pdg.
Touchée par les intentions

de son fils, la femme d’affaires
d'origine gaspésienne, qui
disait vouloir mener sa barque
aussi longtemps quela Provi-
dencelui en donnerait la capa-
cité, n’a pas hésité. Du jour
au lendemain,elle a offert le
poste de direction à son fils.

Avant d'annoncer

la nouvelle aux

franchisés, en 2007,

Cora Tsouflidou a
attendu un an, période
durant laquelle son
fils a pu s’habituer
à occuperle fauteuil
de samere.

Selon elle,il s'agissait d'une
occasion en or de laisser Ni-
cholas prendre le contrôle. De
lui donner la chance de déve-
lopper et d'approfondir ses
compétences de direction
avant quela société ne prenne
de l’expansion. Une fois de
plus, son instinct de femmes

d’affaires, sa petite voix inté-
rieure,celle qui la guide depuis
ses débuts de son entreprise,
ne l’a pas trompé.
« Au départ, j'avoue que je

craignais de devoir faire le
deuil de mon pouvoir. Je consi-
dérais cette transition comme
un grand sacrifice. J’ai eu peur
d’avoir peur... C'est l'une de
mes meilleures décisions »,

dit celle qui célèbre cette
année son 62° anniversaire
de naissance.
Avant d'annoncer officielle-

mentla nouvelle aux franchi-
sés, en 2007, Cora Tsouflidou a
attendu un an, période durant
laquelle son fils a pu s’habituer
à occuperle fauteuil de sa mère.
Pour faciliter le transfert et
assurer la réussite du projet,
Mme Tsouflidou a fait appel à
un ami et conseiller, Robert
Sherreck, qui lui avait déjà
donné un coup de main lors de
la création des premières fran-
chises en 1994. Le changement
de gardea été bien accueilli par

DES NOUVELLES DESANCIENS MÉDAILLÉS

Comact développe l'international
Crise ou pas, les cinq diri-
geants actionnaires qui ont
pris les commandes d’Équi-
‘pements Comact,il y a trois
ans, poursuivent leur mission.
Nos médaillés de la catégorie
« Relève cadre-employé » en
2008 continuent d'accentuer

 

  
  
“leur développement sur le
“Marché internatiènal et de -

diversifier leurs activités dans
le secteur forestier.
Chefdefile nord-américain

dans laconception etlafabri-
cation d'équipement destiné
auxusinesdetransformation
du bois, Équipements Comact
appartient désormais à Pierre
Morency, SimonPotvin, Pier-
te Jolicoeur, Yvon Hubert et

 
« Lorsquej'ai dit à mes enfants qu'une entreprise voulait nous acheter, Nicholas a fait part de son

intérêt à La diriger un jour », raconte la fondatrice de Chez Cora Déjeuners. [Photo : Chez Cora]

les employés etles franchisés.
« À la suite de l'annonceof-

ficielle de mon départ, j'étais
préparée à faire mes adieux à
la société, à devoir me retirer,
à passer à autre chose. Et non !

Jacques Bélanger.Latransac-_
tion a été financée à 50%par
le Fonds de solidaritéde la
FTQet Capital de risque Des-
jardins. « De fidèles partenai-
res financiersqui continuent
de nous appuyer dans nos
démarches », indiqueJacques
Bélanger, vice-président fi-
nancier de Péquipementier.

Mon fils a insisté pour que
je reste aupres de lui. “Maman,
me dit-il réguliérement, tu
demeures mon meilleur
outil” », raconte celle qui conti-
nue de participer activement

an

Selon M. Bélanger, le prix
duconcours des Médaillésde
larelèvea surtouteudes effets
à l’interne. De Chicoutimi
à Saint-Georges de Beauce
et de Boisbriand à Québec,
cette reconnaissance apermis
de mobiliserles troupes mal-
gré la baisse de régime de
l'industrie forestière. C.HL

à l'expansion de l’entreprise.
En fait, la situation actuelle

plaît énormément à Cora
Tsouflidou. Délestée des lour-
des fonctions administratives
et opérationnelles qui font le
bonheur de sonfils, la fonda-
trice de Chez Cora se consacre
désormais corps et âme à
ses tâches favorites: la création
de recettes et le marketing.
« Je suis avant tout une créa-
tive, pas une administratrice.
Monplaisir a toujours résidé
dans la préparation de bonnes
assiettes qui ravissent les
clients. C'est ce qui m’anime»,
insiste-t-elle.
En plus, Cora Tsouflidou a la

chance de voyager dans tout

le pays, un privilège qu’elle
n'avait pas auparavant. « En
d’autres mots, je fais ce que
j'adoreet je continue de récol-
ter les compliments ! » #

les affaires www.lesaffaires.com

Des

actions
en
héritage

Cora Tsouflidou n'en démord
pas : il n’est pas question
qu'elle vende ses actions a ses
enfants. « Je vais les leur léguer
en parts égales à mon décès»,
souligne-t-elle. Nicholas héri-
tera toutefois de toutes ses
actions avec droit de vote.
Ses deux autres enfants, Théo
et Gesthimani, avec lesquels
Cora a longuement discuté
de ses intentions, l’appuient
sans réserve. « Un seul patron
pour le bien de l’entreprise »,
ont dit ses deux enfants, qui
ne sont plus à l'emploi de la
société depuis plusieurs
années.
Bien que la notion de legs

ait fait sourciller son compta-
ble, personne ne fera changer
d'idée la sexagénaire. « Si je
n'avais pas eu l’aide de mes
enfants, qui étaient tous trois
adolescentsà l’époque,jamais
Chez Cora Déjeuners ne serait

devenuel'entreprise qu’elle
est aujourd’hui.Ils ont souvent

travaillé bénévolement. Mes
enfants font partie intégrante
du succès de l’entreprise »,
mentionne-t-elle.
Divorcée (son maril’a quittée

pour retourner en Grèce), sans
emploi, M” Tsouflidou, alors
dansla quarantaine,n'oubliera
jamais les moments durs
qu'elle a traversés. Pour se sor-
tir de la misère,elle a vendu sa
maison (avant que la banque
ne la saisisse, avoue-t-elle)
pour acheter un petit casse-
croûte de 29 places dans
l'Ouest de Montréal. C’était
en 1987. « Nous sommes passés
d’une maison de quatre cham-
bres à un quatre et demi », se
souvient-elle.
Un parcoursdifficile qui ex-

plique que Cora Tsouflidou
préfère léguer ses actions plu-
tôt que de les vendre.« Je suis
parvenue à changer le karma
de pauvreté qui régnait dans
ma famille depuis des généra-
tions. De savoir que mes petits-
enfants n'auront pas de soucis
financiers me réconforte. »
C.H.
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Relève au féminin, un autre mode de gestion
 

Tendance.Plus dutiers desrelèves identifiées par Les dirigeants d'entreprises sont des femmes.
par Pierre Théroux > pierre.theroux@transcontinental.ca

Elles ne sontpas encorelégion,
mais les femmes sont de plus
en plus présentes à la tête
d'entreprises.

Au Québec, elles représen-
tentle tiers des entrepreneurs.
Les facultés de gestion des
universités comptent plus de
50 % de femmes. Bon nombre
d’entre elles accèdentà la di-
rection en prenantles rênes de
l’entreprise familiale, créée par
leur père ou leur grand-père.
Mêmesi certains hésitent

encore à remettre les clés de
l’entreprise à leur fille, plus
du tiers des relèves identifiées
par les dirigeants d'entreprises
sont des femmes, estime le
Groupementdes chefs d’entre-
prise du Québec. « J’ai toujours
senti sa confiance, mais surtout
son respect », dit pour sa part
Brigitte Jalbert, vice-présiden-
te d’Emballages Carrousel, qui
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assure la reléve de son pére
Denis a la téte de cette entre-
prise fondée en 1971.
« Les femmes entrepreneu-

res ont des façons de faire
qui, dans certains cas, peuvent
les différencier des hommes»,
note Francine Richer, membre
associée de la Chaire de déve-
loppementet de relève de la
PMEàHEC Montréal.
« Les femmes ne voient

pas nécessairementles choses
de la même manière. Leur pré-
sence amènera d’autres points
de vue, d’autres perspectives »,
dit Anne-Marie Hubert, asso-
ciée directrice, services consul-
tatifs, chez Ernst & Young.

Gestion plus prudente
Par exemple, les femmes en-
trepreneures opteront généra-

lement pour unegestion plus
prudente.« Elles vont surtout
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« J'ai toujours senti sa confiance, mais surtout son respect »,

dit Brigitte Jalbert, d'Emballages Carrousel, qui assurela relève

de son père, Denis. [Photo : Yves Provencher]

favoriser une croissance à
moyen et long terme, plutôt
que desrésultats immédiats »,

explique M™ Richer.
Elles auront moins tendance

à tout bouleverser à leur arri-
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vée. « Les hommes aiment
faire le coq. Ils sont plus
promptsà effectuer des chan-
gements, pour faire leurs
preuves et se démarquer de
la gestion paternelle. Les fem-
mes qui prennent la relève
le font davantage dans la conti-
nuité », dit-elle.

Conciliation travail-
famille

Ayant souventla double tâche
de gérer une entreprise tout
en s’occupantdes responsabi-
lités familiales, les femmes
favoriseront davantage l’im-
plantation de politiquesfacili-
tant la conciliation travail-fa-
mille. «J’ai sûrementune plus
grande ouverture quene l’avait
monpère »,dit Brigitte Jalbert,
qui n’a pas hésité à prendre
plusieurs mois de congé à la
naissance de ses deux filles.

La relève est au cœur du

succès et de la pérennité

d'une entreprise...

Pourquoi ne pas la protéger
adéquatement?

Mais c'est également une
question de génération. « Les
jeunes entrepreneurs, qui s’im-
pliquent davantageàla maison*
que nele faisaient leur père,
sont aussi plus conciliants »,
dit Anne-Marie Hubert.
Autre constat: « Les femmes

ont généralement une plus
grande capacité d’écoute et
mettent davantagel’accent sur
l’aspect communication, avec
les clients et les employés »,
affirme Francine Richer.
Chez Emballages Carrousel,

les employés reçoivent chaque
mois unelettre d’information
annonçant notamment des
résultats de ventesou l’arrivée
d’un nouveau client. On y
présente aussi des employés.
« Cela aide à mieux se con-
naître, à créer des liens », dit
Brigitte Jalbert qui a lancé ce
projet en 2006.1
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BCF ET EBC
Les entreprises innovatrices savent créer les opportunités qui les mèneront vers de nouveaux sommets.
Lorsqu'elles font appel à BCF, nous sommes à leur écoute, afin de mettre nos compétences au service
de leurs aspirations.

Dès janvier 2010, près de 10 000 étudiants feront
leur entrée sur le nouveau campus de Longueuil de
l'Université de Sherbrooke. La construction du
bâtiment principal, un projet de 90 millions de
dollars, se terminera à l'intérieur des délais et des

budgets prévus. Ce défi relevé avec succès est
l'œuvre d’EBC, une entreprise familiale fondée en

1968 par Fernand Houle.

Les entreprises familiales sont un pilier de notre
économie : toutefois, près des deux tiers d'entres

elles ne réussissent pas le transfert vers la deuxième
génération. Heureusement, c'est aussi un défi qu'EBC
a su brillammentrelever, avec l'appui de BCF.

Depuis le début des années 2000, BCF s'est joint
a EBC dans son processus pour assurer la reléve de
l’entreprise par les enfants du fondateur et par un
groupe d’employés-cadres. C’est Marie-Claude
Houle, une desfilles de Fernand Houle, qui est
aujourd'hui à la tête de cette entreprise en constante
croissance. Comme le témoigne le Grand Prix de
I'Entrepreneur d’Ernst & Young qu'elle a regu dans
la catégorie Immobilier et construction, Mme Houle

est passionnée par son industrie et déterminée
à repousserles limites d’EBC.

Mme Houle a aussi à cœur de garantir la pérennité
de l’entreprise fondée par sa famille: BCF est donc
devenu l’un de ses conseillers privilégiés dans
ce projet.

L'intégration des employés à la gestion de
l’entreprise est une valeur bien présente chez
EBC. Avec l'aide de BCF, Mme Houle a donc

intéressé avec succès une nouvelle génération de
cadres qui sont maintenant actionnaires. EBC est

aujourd'hui gérée par une équipe composée des

enfants du fondateur et de cadres actionnaires.

Mme Houle et son équipe ont donc réussi à donner
un deuxième essor à EBC en administrant
cette période de transition avec adresse : la

croissance de l'entreprise a quadruplé en 10 ans
et la nouvelle génération de cadres entrevoit

l’avenir avec enthousiasme. BCF est fière d'avoir
contribué à ce succès en mettant à profit son

expertise en transfert d'entreprises et intéressement
des employés. Depuis quelques années, BCF
conseille également EBC sur différents aspects de
ses activités commerciales et appuie notamment
ses actionnaires dans leur planification fiscale et
successorale.

Dès sa fondation, BCF s’est donné comme mission

de devenir un véritable allié des gens d’affaires.
Cette mission s'accomplit quotidiennement grâce
à une équipe multidisciplinaire de plus de 130
professionnels passionnés et prêts à épauler nos
clients dans toutes leurs réalisations, contribuant
ainsi à notre succès — et au vôtre.  

Puy (ro 
EBC
EBC est une entreprise privée de construction

fondée en 1968 par Fernand Houle, sous le

nom de « Entreprises Bon Conseil ».

D'abord active dans le bâtiment institutionnel,

commercial, industriel et multi-résidentiel, EBC

a diversifié ses activités et est aujourd’hui

également présente dans les grands travaux de

génie civil, de terrassement ainsi que dans les

travaux sous-marins. Grand bâtisseur, EBC jouit

d’une réputation incontestable dans le marché

et est reconnu commechefdefile dans chacun

de ses secteurs d'activité.

Depuis 1968, EBC a complété quelques 400

projets totalisant plus de 3,5 milliards de dollars

à travers tout le Canada, plus particulièrement

au Québec, en Ontario, au Nouveau-Brunswick

et au Labrador.

Grâce à son grand professionnalisme, sa rigueur

et sa vision à long terme, EBC continue à se

démarquer au sein de l'industrie de la

construction. Les multiples réalisations qu'elle

compte à son actif sont autant de preuves

de sa capacité à obtenir des résultats qui

satisferont complètementsesclients !

bcf.ca

  


