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B les médaillés de la reléeve

Lart d'évoluer |
dans la continuite

Quand on prend la reléve d'une entreprise familiale, on est confronté

aun triple défi: assurer la poursuite des activités, faire évoluer

Uentreprise et imprimer sa marque. Jacques-Etienne C6té, de Digico,
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et les freres Pierre et Patrice Vézina, de Vézina Assurances, ont relevé ce
défi avec brio : ils ont propulsé leur entreprise vers de nouveaux sommets,
tout en préservant les valeurs du fondateur.

PAR NATHALIE VALLERAND

Depuis que Jacques-Etienne Coté a pris la
barre de Digico, en 2007, l'effectif est passé de
552100 personnes et les revenus ont doublé.
La PME lavalloise de fabrication de matériel
électronique s'est aussi lancée dans un cré-
neau  valeur ajoutée: elle fabrique des pro-
duits finis, au lieu d’assembler des cartes
électroniques seulement.

Mais I'entreprise a préservé l'esprit familial
créé par son fondateur, Michel S. Coté. « Mon
pére connaissait chaque employé par son
nom, dit Jacques-Etienne Coté. Il savait que
I'un était un mordu de péche, qu'un autre
peignait durant ses moments de loisir. Les
employés n'avaient pas I'impression d’étre
des numéros.» Et il en est toujours ainsi
aujourd’hui avec le président de 31 ans, qui
fait réguliérement le tour de l'usine, saluant
les employés par leur prénom, les félicitant
pour leurs bons coups et s'arrétant ici et 1a
pour un brin de jasette.

«Les valeurs [d’'une entreprise familiale]
sont ancrées dans 'ADN de I'organisation,
constate Louise Cadieux, professeure en
management a I'Université du Québec a
Trois-Riviéres et auteure de La Transmis-
sion des PME: Perspectives et enjeux. Par
conséquent, la plupart des repreneurs
familiaux les respectent. »

C'est aussi le cas chez Vézina Assurances,
lauréate des Médaillés de la reléve en 2007.
Depuis sa fondation, en 1978, la firme est re-
connue pour le respect dont elle fait preuve
envers ses employés, ses clients et ses four-
nisseurs. Et cela n'a pas changé malgré sa
forte expansion depuis que Pierre et Patrice
Vézina ont succédé a leur pére Jacques.

Autres générations, autres valeurs

«Ilestimportant de ne pas dévier de labase
quand on prend la téte d'une entreprise
familiale », dit Pierre Vézina, président et
chef de direction, Marketing et Ventes. Fait
particulier: les deux fréres partagent la
présidence, Patrice étant quant 2 lui prési-
dent et chef de direction, Exploitation. Tous

Michel S. Cété, fondateur de Digico, et son fils Jacques-Etienne
PHOTO: RACHEL COTE

deux poursuivent dans la voie tracée par
leur pére.

Lorsque des divergences se manifestent
sur le plan des valeurs entre I'entrepreneur-
pére et ses enfants, dit Louise Cadieux,
elles sont surtout liées aux différences
générationnelles. « Pour un entrepreneur
de mon entourage, il n'y avait pas d’heure
pour faire des affaires, raconte-t-elle. Son
fils, lui, cherchait I'équilibre entre sa vie
personnelle et le travail. Cette différence
de points de vue a suscité un conflit lors
de la transmission. »

D’oli 'importance de communiquer tout
au long du processus de reléve. «Il faut
se parler franchement, insiste Louise
Cadieux. Et surtout, ne pas oublier que la
communication consiste davantage a écou-
ter qu'a parler.»

Le statu quo, non merci!

Silanouvelle génération préserve les valeurs
du fondateur, elle ne craint toutefois pas les
changements. Ainsi, elle met souvent en
place les structures voulues pour prendre des
décisions plus facilement.

«Mon pére, comme bien des entrepreneurs
de sa génération, gérait de fagon paternaliste
et prenait seul les décisions stratégiques», dit
Jacques-Etienne C6té. Son héritier consulte
davantage. Les décisions sont prises par un
comité de direction, et les superviseurs ont un
pouvoir décisionnel plus important.

Pierre et Patrice Vézina, de leur c6té, ont
élargi leurs marchés. Ils visent désormais des
PME de plus grande taille et des entreprises
évoluant dans des secteurs ou les services
d’assurance ont une valeur ajoutée, comme le
pharmaceutique ou les technologies de I'in-
formation. Résultat? Leffectif a grimpé de 19
280 employés, et la prime moyenne a triplé.

Faire ses preuves
pour vaincre les résistances
Par leurs ch et leurs réussites, les
repreneurs impriment leur marque au fil du
temps. Toutefois, ce processus est plus facile,
et la résistance des employés moindre,
lorsqu'ils ont fait leurs preuves avant de s'as-
seoir dans le fauteuil du président.

Pour les fréres Vézina, le transfert s’est
réalisé sur une décennie. Ils ont acheté les

Pierre et Patrice Vézina, coprésidents de Vézina Assurances

PHOTO: GILLES DELISLE

premiéres actions en 1997 et les derniéres en
2006, année de la passation officielle des
pouvoirs. Pendant cette période, ils ont épau-
1é leur pére a la direction du cabinet de
courtage, eux qui avaient travaillé dans
drautres entreprises du secteur des assurances
avant de se joindre a l'entreprise familiale.

«Le fait que nous avions acquis de l'expé-
rience ailleurs nous a donné de la crédibilité
aupreés du personnel », affirme Patrice Vézina.
«Nous ne sommes pas arrivés en faisant les
coqs et en jouant la carte “je suis le fils du
patron”», renchérit son frére, Pierre. Bonne
idée, car de l'attitude des repreneurs dépend
grandement la fagon dont ils sont pergus par
les employés.

Chez Digico aussi, le transfert s’est déroulé
dans les régles de l'art. Jacques-Etienne Coté
a rempli plusieurs fonctions dans tous les
services, ce qui lui a permis de bien compren-
dre l'entreprise. Et s'il acommencé a la diriger
en 2007, a titre de directeur général, il n’en est
officiellement devenu président qu'en 2009.
«Les employés ont su quelques années a
l'avance que je prendrais lareléve, dit-il. Mon
peére avait bien mis la table.» ®
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Le concours Les médaillés de la reléve, organisé par le

Centre international des familles en affaires McGill-HEC Montréal,
en collaboration avec PricewaterhouseCoopers et BCF, braque

les projecteurs sur des entreprises québécoises qui ont surmonté
les difficultés et réussi leur transfert avec brio.

Rien ne sert de courir...

Finaliste 2011
GROUPE
GOULET-VEILLEUX

PAR NATHALIE
VALLERAND

LE DEFI

Amener le personnel

a accorder sa confiance
au repreneur.

LA SOLUTION

La transition s'étant étalée
sur plusieurs années, le
fils du cofondateur a pu
mener a bien différents
projets et établir sa
crédibilité peu a peu.

«Unjour, I'unde vous désirera
peut-étre prendre la reléve,
disait souvent Alain Goulet a
ses trois fils adolescents. Mais
il devra d’abord prouver qu'il

alesce

Sinon, l'entreprise ira a
quelqu'un d’autre.» Le talent
avant les liens du sang! Le
plus jeune, Paul-André, abien
saisi le message.

Etquand,a25ans,iladita
son pére qu'il dirigerait un
jour le Groupe Goulet-
Veilleux, il était prét a pren-
dre le temps voulu pour se
faire valoir.

11 lui aura finalement fallu
huit ans pour devenir prési-
dent, en 2004. Il posséde
aujourd’hui 30% des actions
du groupe et rachéte progres-
sivement des parts, processus

Paul-André Goulet avait 25 ans lorsqu'il a annoncé a son pére son intention de diriger le
Groupe Goulet-Veilleux. Huit ans plus tard, il y arrivait. PHOTO : GILLES DELISLE

qui arrivera a son terme dans
quelques années.

«Je suis heureux de trans-
mettre 'entreprise a la
deuxiéme génération, dit
Alain Goulet. Mais avant
tout, je veux en assurer la
survie. Si j’avais douté des
capacités de Paul-André, il
ne serait pas aux comman-
des aujourd’hui. »

Cette rigueur, son fils lui
en est reconnaissant. « C'est
a la culture inculquée par
mon pére, axée sur la perfor-
mance et les résultats, que
I'entreprise doit sa réussite.
Je le remercie pour cela.»

Le Groupe Goulet-Veilleux,
dont l'origine remonte 2
1964, posséde 12 magasins
Sports Experts, Atmosphere,
Hockey Experts et S3, dont

le plus grand Sports Experts
au pays, celui du centre-
ville de Montréal. Il est 'un
des plus importants franchi-
sés de Forzani au Québec,
entreprise qui vient d'étre
achetée par Canadian Tire.

Cette transaction est bien
accueillie par Paul-André
Goulet, qui souligne que
Canadian Tire a I'habitude
de travailler avec les franchi-
sés et que, de plus, elle est
canadienne. «Si Forzani
avait été achetée par une
américaine, j'aurais craint
qu'elle soit démantelée.»
Daprés lui, les deux entrepri-
ses, complémentaires, auront
une position dominante dans
le marché des articles de
sport. «Nous couvrirons
toute l'offre,de A3 Z.»

Un pas a la fois
Avant de se joindre a I'entre-
prise, Paul-André Goulet,
qui détient un baccalauréat
en marketing, avait travaillé
deux ans chez Domtar com-
me directeur de produit.
Mais il était conscient que
ses études, son expérience
de travail et, surtout, son
statut de fils du patron ne
suffiraient pas pour gagner
la confiance du personnel.
«Quand on est jeune, on
est souvent pressé de chan-
ger les choses, de concréti-
ser ses nouvelles connais-
sances, dit-il. On risque
toutefois de se mettre les
gens ados. Alors, j'ai décidé
de ne rien brusquer, d’étre
patient et de prendre ma
place petit a petit.»

PROFIL

Siége social : Montréal
Effectif : confidentiel
Marchés : Québec

LE CONSEIL

désir de le faire.»

Son attitude d’'ouverture et
ses diverses réalisations,
notamment en informatisa-
tion et en marketing, 'ont
beaucoup aidé a établir sa
crédibilité. «Le leadership,
c’est les autres qui nous le
donnent, constate 'homme
d’affaires de 40 ans. On ne
peut pas I'imposer.»

Depuis que Paul-André
Goulet a pris les rénes du
Groupe Goulet-Veilleux,
les revenus ont été multi-
pliés par 2,5, tandis que les
ratios de bénéfices nets et
de capitaux propres sont
demeurés inchangés.

Ce qui le rend trés fier.
«Meéme sil'entreprise est plus
grosse, elle est aussi rentable
qu'avant, et aussi solide finan-
ciérement. Evidemment, je

Activités : détaillant d'articles de sport
Année de fondation : 1964

Chiffre d'affaires : confidentiel

DE PAUL-ANDRE GOULET

«Si vous pensez céder votre entreprise
a vos enfants, 6tez vos lunettes roses:

ceux-ci n'ont peut-étre pas les qualités
nécessaires pour vous succéder, ni le

n'ai pas réussi cela tout seul.
C’est vraiment un travail
d’équipe.»

Sil souligne ce travail, c’est
parce qu'il a réaménagé l'or-
ganigramme: créationde ser-
vices (ressources humaines,
marketing et projets spé-
ciaux), ouverture de postes
(contrdleur, directeurs), cen-
tralisation des achats, etc.
«Avec la croissance de l'en-
treprise, on ne pouvait plus
gérer de fagon artisanale»,
soutient-il.

Ainsi équipé, le Groupe
Goulet-Veilleux est prét
a continuer a marquer des
buts. Il vient d'ailleurs de dou-
bler la superficie de ses trois
magasins du Quartier Dix30,
qui passentde 20 000 240 000
pieds carrés.m

Des trucs pour
réussir sa releve

«Un changement de direction, c'est un bouleversement»,
rappelle avec justesse Marie-Claude Houle, présidente
de EBCinc. Les cing ambassadeurs du concours

Les médaillés de la reléve, édition 2011, parlent de

leur expérience en tant que «releveurs» ou «relevés »
et donnent des conseils pour assurer une reléve réussie

et éviter les écueils.

JACQUES DESCHENES
Président honoraire

du Conseil,

Groupe Deschénes

Les ingrédients de la réussite «Il faut commencer tot. Il est
également important de consulter des experts pour nous aider
dans notre démarche, que ce soit dans le choix du successeur
ou dans la fagon de passer le flambeau. La famille doit
s'engager dans le processus.»

Le piége a éviter «Aller trop vite et penser que ¢a va se faire
facilement. Si on ne se prépare pas a passer le flambeau, on
risque de prendre des décisions hatives, comme mettre la
mauvaise personne en place ou frustrer les autres enfants, ceux
qui ne sont pas choaisis. Il faut prendre le temps de procéder a
des évaluations, faites par des experts externes.»

Le conseil pour réussir «Fixez-vous des échéances toutau long
du processus. A 55 ans, je me suis dit qu'a 65 ans je ne serais plus
président de Uentreprise. A 65 ans, jétais prét. Ma reléve et moi,
nous avons franchi ensemble les différentes étapes.RC.S
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les médaillés de l1a reléve m

Releve réussie... pour la seconde fois!

Finaliste gu
SUPERMETAL

PAR ANNE GAIGNAIRE

LE DEFI

Transmettre une entreprise
ades jeunes qui n'ont pas
encore les moyens
d'acheter leurs parts.

LA SOLUTION

Les cédants se remboursent
améme les profits de
entreprise, mais exigent
des repreneurs une mise de
fonds. Les cédants doivent
aussi accepter un manque a
gagner temporaire et un
rachat progressif.

Léonce Bouchard et son
frére, Gérard, ontaujourd’hui
respectivement 89 et 81 ans.
Quand ils ont créé Supermé-
tal en 1959, dans un garage
loué et avec moins de
cinq employés, jamais ils
n'auraient imaginé pouvoir
assister a son cinquantiéme
anniversaire.

Supermétal, qui fabrique,
fournit et installe des char-
pentes et des structures mé-
talliques depuis 52 ans, en
est a sa troisieme génération
de dirigeants. La reléve a
toujours été minutieuse-
ment préparée. La réussite
a suivi.

Au crépuscule de leur vie,
les deux fondateurs ont
«l'immense fierté », selon les
termes d’André Bouchard, le

Jean-Frangois Blouin fait partie de la troisiéme génération chez Supermétal. PHOTO : Y. DOUBLET

fils de Léonce et ex-PDG de
I'entreprise, de voir ce qu'est
devenue leur création. Su-
permétal compte plus de 500
employés, trois usines au
Québec et en Alberta, et une
antenne commerciale aux
Etats-Unis ; elle exporte sur
tout le continent américain.

Cette réussite doit beau-
coup aux dirigeants, qui ont
su négocier leur départ en
pensant a l'avenir. Lorsque,
aprés Léonce, Gérard Bou-
chard avoulu se retirer, André
Bouchard, Jacques Blouin et
deux autres cadres ont ra-
cheté I'entreprise.

Un plan sur dix ans

C’est donc tout naturelle-
ment que Jacques Blouin, a
I'age de cinquante ans, s'est

a son tour préoccupé de la
releve. «On ne voulait pas
que l'entreprise stagne ou
régresse apres notre départ.
Comme notre expérience
dereléve avait été une réus-
site, j'avais a cceur de pré-
parer la suite, de passer le
témoin comme dans une
course de relais.»

Mais Jacques Blouin, dans
lasociété depuis 1978 et tou-
jours vice-président, savait
que le parcours serait long et
semé d’embiiches. C'est pour
cela que ses collegues et lui
se sont mis a préparer la tran-
sition dix ans a 'avance.

Pour ce faire, ils ont em-
bauché un professeur a HEC
afin de «gérer le coté hu-
main, qui est le plus grand
défi: faire accepter a chacun

sonrdle et son statut», etun
avocat fiscaliste pour l'as-
pect financier.
«Ons'adressaita des jeunes,
poursuit-il, donc on savait
quils n’avaient pas les moyens
deracheterlesactions et qu'il
faudrait utiliser les profits de
I'entreprise pour financer ce
processus.» Lobjectif des
cédants, qui sappuyaient déja
sur ce principe, était de for-
mer une équipe dirigeante
pour pérenniser la conduite
collégiale de la société.
Parmi les cadres promet-
teurs de l'entreprise, une
quinzaine ont été sélection-
nés. Lobjectif: tester leur en-
gagement dans la société et
leurs aptitudes. Naturelle-
ment, cinqg personnalités
se sont distinguées. A une

PROFIL
Activités
de structures métalliques

Siége social : Lévis
Effectif : plus de 500

LE CONSEIL

exception pres, elles dirigent
Supermétal aujourd’hui.

Pendant dix ans, tout en ac-
quérant des parts, les mem-
bres de la reléve ont appris &
se connaitre et a gérer les
différents aspects de I'entre-
prise selon diverses méthodes
(apprentissage en action,
compagnonnage). Celaaper-
mis de créer une «chimie»,
au dire du fils de Jacques
Blouin, Jean-Frangois, 32 ans,
directeur général pendant
trois ans et président depuis
l'année derniére.

Puis, peu a pey, les anciens
ont transféré leurs responsa-
bilités aux jeunes. « Ce n'est
pas évident, reconnait Jean-
Frangois Blouin, car les cé-
dants veulent partir 4 une
date précise alaretraite sans

Année de fondation : 1959

: fabrication et installation

Marchés : Canada, Etats-Unis
Chiffre d'affaires : environ 100 millions de dollars

DE JEAN-FRANCOIS BLOUIN

«Faire les choses graduellement

pour qu'elles soient réalisées en
harmonie avec les employés et que les
membres de la reléve apprennent a se
connaitre et a travailler ensemble.»

savoir si les jeunes seront
préts et, du coté de lareleve,
sile processus s'étire trop, on
se décourage.»

Chez Supermétal, les an-
ciens ont su partir au bon
moment, comme André Bou-
chard 2 la retraite depuis un
an, ou rester pour accompa-
gner lareléve encore, comme
Jacques Blouin, 60 ans, qui
s'eniralorsque lareprise éco-
nomique sera totale.

1l va déja falloir penser a la
succession, car, dans le grou-
pe de dirigeants, si le plus
jeune a 32 ans, le plus agé
approche de la cinquantaine.
Dans ce futur processus, les
cinq dirigeants sont bien dé-
terminés a faire preuve des
mémes qualités que leurs
prédécesseurs. m

MARIE-CLAUDE
HOULE
Présidente,
EBCinc.

Les ingrédients de la réussite «I| faut se préparer. Cela
demande une ouverture d'esprit, une saine communication,
du respect et de la patience. Le cédant doit étre prét a lacher
les rénes. La reléve doit étre formée et compétente & tous les
niveaux pour pouvoir diriger U'entreprise.»

Le piége a éviter «Croire que cela se fait tout seul, sans se
préparer, sans avoir informé les cadres de Uentreprise, les
partenaires financiers et tous ceux qui gravitent autour de
LUentreprise. Il ne faut pas que ce soit une surprise.»

Le conseil pour réussir «Un changement de direction, c'est
un bouleversement. J'ai choisi de suivre le style de gestion de
mon pére et de préserver ses valeurs. ILn'y avait pas de crise
qui nécessitait un changement drastique. Par contre, j'ai
“ouvert la machine” sur le développement d'affaires, ce quia
donné un nouvel élan a lentreprise.» RC.S

PIERRE JEAN
Président du Conseil

et chef de ladirection,
Construction Albert Jean

Les principaux ingrédients de la réussite « Il faut que les
enfants soient vraiment intéressés. Les miens travaillent
depuis plus de dix ans au sein de Uentreprise. Ils ont discuté
de lareléve et ont décidé de leur réles respectifs en fonction
de leurs domaines d'études et de leurs préférences.»

Le piége a éviter « Il faut absolument avoir de bons
documents rédigés par des comptables ou des avocats, des
régles claires et prévenir les éventuelles sources d'irritation.
Par exemple, les conjoints de mes enfants ne peuvent pas
travailler dans l'entreprise. Cela évite bien des problémes.»

Le conseil pour réussir «Les jeunes doivent travailler et
bétir une équipe solide. Leur formation, leurs expériences
vécues au sein de diverses associations d'affaires ou dans
les chambres de commerce ont permis a mes enfants de
réussir a relever le défi de lareléve.» RC.S
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Une histoire de confiance et de détermination

Finaliste 2011
GROUPE SIMONEAU

PAR ANNE GAIGNAIRE

LE DEFI

Faire accepter une femme
ala téte d'une entreprise
dans un secteur
traditionnellement masculin.

LA SOLUTION

Nancy Simoneau a
travaillé dés l'age de

20 ans dans l'entreprise.
Elle y a occupé de nombreux
postes et s'est intéressée
aux aspects techniques.

La reléve dans le Groupe
Simoneau, c'est I'histoire
d’une confiance réciproque
entre René Simoneau, 63 ans,
et son ainée, Nancy, 42 ans,
aujourd’hui présidente et
propriétaire de I'entreprise
de fabrication et d’entretien
de chaudiéres industrielles.

Une jolie brune aux longs
cheveux torsadés, fougueuse
et fonceuse: il n'en fallait pas
moins pour s'imposer «dans
un monde d’hommes», com-~
me elle le rappelle, celui des
chaudiéres industrielles. Il lui
a aussi fallu des heures de
travail pour comprendre le
fonctionnement des ma-
chines. Mais finalement, c'est
elle qui a été 'instigatrice de
I'innovation principale du
Groupe Simoneau ces dernié-
res années: la fabrication de

Avant de devenir présidente de Uentreprise fondée par son pére en 1975, Nancy Simoneau est
passée par presque tous les postes, PHOTO : GILLES DELISLE

chaudiéres industrielles a
haute efficacité énergétique.

Avant de devenir présiden-
te de l'entreprise fondée par
son pére en 1975, a Boucher-
ville, Nancy Simoneau est
passée par tous les postes ou
presque: secrétaire, compta-
ble, acheteuse, vendeuse, tout
en finissant ses études en ad-
ministrationa HEC et en éle-
vant ses trois enfants...

«J'ai souffert»
Puis vint le jour, en 1995, olison
pére, voyant les années passer,
s'est préoccupé de l'avenir de
son entreprise. La solution lui
est vite apparue: sa fille était
13, compétente et passionnée
depuis toujours par le monde
des chaudiéres.

Une transition de cing ans
débute. Trop court pour la

jeune femme, qui prend les
rénes de la société 232 ans.
«J’ai souffert, reconnait
Nancy. Quand mon pére, a
décidé de se retirer, en 2001,
ce fut une surprise pour
‘moi. Je me souviendrai tou-
jours du moment ol je me
suis retrouvée dans le fau-
teuil de la présidente alors
que mon petit dernier avait
encore sa suce!»

Toute la famille s’est ser-
ré les coudes: le papa, tou-
jours au conseil d’adminis-
tration, a continué a venir
chaque jour « pour faire du
mentorat»; le mari, chau-
dronnier haute pression
dans I'entreprise, aaccepté
un poste moins prenant
pour pouvoir s'occuper des
trois enfants. Nancy a puisé
son énergie et sa confiance

en elle dans le regard de
son pére.
Cette confiance a été mise &
rude épreuve, mais ne s'est
jamais démentie. Au début
des années 90, la jeune
femme, une «biatisseuse»
visionnaire et déterminée a
faire grandir I'entreprise fa-
miliale dans laquelle travaille
également sa sceur cadette, a
voulu ajouter une corde ason
arc en fabriquant des chau-
diéres tout en poursuivant
Tactivité de réparation.
Stupeur du cdté du papa...
«Cette idée m’a fait trés peur,
car je connaissais plusieurs
entreprises qui avaient fait
faillite aprés avoir franchi le
pas de la construction. Ca a
colité trés cher, mais, je suis
fier d'elle, car cest grice a
sa décision que l'entreprise

PROFIL

Siége social : Longueuil
Effectif : entre 75 et 90

LE CONSEIL

est devenue une société
moderne ». Le groupe Simo-
neau, qui compte 85 em-
ployés, a réussi A percer le
difficile marché américain et
exporte maintenant en Amé-
rique du Sud, au Moyen-
Orient et dans le Maghreb.
Maisle chemin a été longet
chaotique. René Simoneau se
souvient qu'un prototype ins-
tallé chez un client de To-
ronto afondu au bout de deux
semaines... Nancy arécupéré
le modele défectueux, résolu
les problémes avec les ingé-
nieurs et fait preuve d'un
grand sens commercial, ce qui
lui a permis de conserver son
client. Néanmoins, le projeta
final cotité la bagatell
d'une dizaine de millions.
Les trois autres associés ont
été en proie au doute. Nancy

Activités : fabrication et entretien de chaudiéres industrielles
Année de fondation : 1975

Marchés : Canada, Etats-Unis, Maghreb, Moyen-Orient
Chiffre d'affaires : 18 millions de dollars

DE NANCY SIMONEAU

«Quand on prend la reléve d'une
entreprise, on a tout intérét a trouver

au plus vite un coach. Il faut se montrer
prét a apprendre et former rapidement
U'équipe a son goiit.»

aracheté leurs parts en 2008
et poursuivi son chemin. La
branche réparation a permis
d’éponger les pertes des pre-
miéres années, et a présent,
c'est la fabrication qui rend
entreprise florissante.
Mais un nouveau défi se
profile a I'horizon, car la pré-
sidente, a 42 ans, commence
2 penser 2 sa troisiéme vie:
elle veut se lancer dans la
politique. Une fois de plus,
elle a tout prévu: sa sceur,
Maud, 34 ans, est en forma-
tion pour assurer a son tour
lareléve. Et comme la passion
delachaudiére est génétique
chez les Simoneau, la fille
ainée de Nancy, Frédérike, 19
ans, fait ses études et travaille
parallélement dans le groupe:
au volant d'un énorme ca-
mion, elle livre du matériel. m

PATRICK LEMAIRE
Président et chef

de la direction,
Boralex

Les ingrédients de la réussite «J'essaie de proner chez
Boralex les valeurs de Cascades: le respect face & llem-
ployeur, aux employés, aux clients, aux communautés et &
Uenvironnement. L'entrepreneurship, le travail d'équipe et la
communication sont d'autres valeurs trés importantes. La
reléve doit partager ces valeurs avec nous.»

Le piége a éviter «ILne faut pas viser a remplacer la statue
de notre prédécesseur par la ndtre. Mieux vaut Uériger 3 coté
de la sienne. Si on réussit mieux que notre prédécesseur, tant
mieux, mais cela ne doit pas étre l'objectif.»

Le conseil pour réussir «Se servir de 'expérience de notre
prédécesseur est, selon moi, 'élément numéro un. Mon pére
est une inestimable source de connaissances, d'expérience et
de vision. J'ai un accés direct a cette source de connaissances.
ILne faut pas hésiter & se servir d'un tel atout.» RC.S.

REJEAN MELOCHE
Président du conseil
d'administration,
Groupe Meloche

Les ingrédients de la réussite «Le releveur principal doit
posséder les capacités nécessaires en management. En outre,
le releveur et les autres actionnaires doivent travailler en
accord. Enfin, un pére doit absolument s'assurer qu'il n'a pas

deux enfants désireux d'obtenir la présidence. »

Le pigge a éviter «IL faut éviter d'étre toujours sur le dos de la
reléve et se montrer prét a accepter les erreurs. C'est normal que la
reléve fasse les choses différemment. On doit Lui faire confiance.»

Le conseil pour réussir «Faites-vous aider par des spécialistes
de lareléve! Nous avons eu des discussions pendant 18 mois
avec des experts avant de donner le feu vert et d'impliquer mes
enfants. Tous ont passé des tests pour vérifier qu'il y avait
accord entre eux. Leur niveau de connaissances a aussi été
évalué afin de repérer les cotés a améliorer. Nous avons formé
un conseil de famille, et le consultant y participe. » R.C.S
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Des solutions pour passer le flambeau... et le prendre

PAR RENEE CLAUDE SIMARD

Le transfert d'une entreprise représente
un vrai défi, autant pour le cédant que pour
le repreneur. Des formations sont offertes
afin d'éclaircir ce processus.

Pour les familles en affaires

*= Depuis janvier 2011, le Centre international
des familles en affaires (CIFA) McGill-HEC
Montréal a mis au point un nouveau
programme intensif pour les familles en
affaires. Sur le théme «En route vers la
présidence d'entreprise familiale », cette
formation aborde différentes questions en
rapport avec la reléve. Le sujet traité tout
au long des six séances d'une journée
chacune est celui du chemin & suivre par
les successeurs. Ce programme propose
des études de cas, des discussions en
groupe et des témoignages de dirigeants
membres de familles en affaires. La
prochaine formation sera offerte de janvier
amai 2012. (www.CIFAmcgillhec.ca)

= S'adressant 4 tous les membres d'une
famille en affaires, la «Carte routiére » réunit
quatre ou cing familles pour une fin de
semaine de jeux de réle axés sur lacommuni-
cation et le partage des problémes propres
aux familles en affaires. Une fois par an, le
CIFA organise un colloque d'une journée qui
est centré sur les familles en affaires et qui
regroupe plus de 300 participants.

Reléve familiale ou non

= Le ministére du Développement économique,
de l'Innovation et de l'Exportation offre deux
formations d'une demi-journée, de concert
avec Emploi-Québec. La premiére traite de
L'aspect humain, du choix du successeur et de
sa préparation. La seconde met ['accent sur
le financement, la fiscalité et les méthodes
d'évaluation d'entreprise.

= Lancée en février 2011 par Les Affaires,
Opération Reléve Québec 2011 est une
tournée dans 13 régions de la province pour
préparer la reléve dans les PME. Les

ateliers-conférences, gratuits, s'adressent
aux cédants le matin et a la reléve
'aprés-midi. Les participants peuvent aussi
assister a un diner-conférence sur les défis
de lareléve et les outils pour les affronter,
que leur présente René Vézina, chroniqueur
a Les Affaires et conférencier.

= Le College des Administrateurs de Société
(CAS) a congu une formation de deux jours sur
la transmission d'entreprise. Encadrée par des
experts et des formateurs chevronnés, cette
formation s'adresse aux propriétaires
d'entreprise préoccupés par la transmission et
la continuité de leur société, que les candidats
alareléve aient été identifiés ou non.

A pag confér

coaching

= La firme PricewaterhouseCoopers offre des
conférences ouvertes a tous sur divers
sujets, dont les impacts fiscaux, le
financement et les aspects légaux
du transfert d'une entreprise.

= Le coaching, ou accompagnement
individuel en entreprise, est une autre
méthode d'apprentissage qui permet de
bien franchir les étapes du transfert et
d'avoir une vision claire de l'organisation
sur un horizon de trois a cing ans. « Selon
les forces et les faiblesses de la reléve, on
va établir un plan pour combler ses
lacunes et augmenter son leadership »,
dit Alain Dumas, Associé directeur chez
Secor Conseil.

Sur Internet

= |es entrepreneurs préoccupés par la
question de la reléve peuvent consulter le
site Internet «Du réve a lareléve»
(durevealareleve.com) créé par la Chaire
de développement de la reléve et de la
PME de HEC. Destiné tant au vendeur qu'a
l'acheteur, ce site fournit de nombreux
conseils, une boite a outils et des
explications sur les étapes a parcourir. m

TRANSFERT D’ENTREPRISE

L’avenir commence
aujourd’hui

Avec vous a chaque étape pour
planifier votre retraite et le transfert
de votre entreprise.

> Un service d’accompagnement
personnalisé

> Une équipe consacrée au transfert
d’entreprise

Aujourd’hui

1877 330-3021
lesdecideurs.ca/releve

BANQUE
NATIONALE

GROUPE FINANCIER

ETACTION!
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Il y a une vie apres l'entrepreneuriat

PAR JUDITH LUSSIER

Ils ont monté leur
entreprise a la sueur de
leur front, puis ont cédé les
rénes du pouvoir en toute
quiétude. Trois
entrepreneurs nous
racontent leur vie aprés le
transfert de leur
entreprise... qui n'est pas
toujours trés loin!

LE TEMPS

D'EN PROFITER

Fernand Roger I'admet : il a
connu un passage a vide
apres avoir cédé en 2002 I'en-
treprise qu'il avait fondée en
1973, Dessins Drummond, a
sa fille et 2 son gendre. Mais,
alentendre, il est difficile de
croire qu'il a fallu neuf mois
a cet entrepreneur pour se
remettre de son ancienne vie.
«Je n’étais pas malade, mais
javais besoin d’'un moment
pour redescendre sur terre »,
explique-t-il.

Aujourd’hui, en plus de
donner des conférences de
motivation dans les écoles et
les clubs d'affaires, cet hom-
me de 66 ans est engagé dans
deux organismes a but non
lucratif, la Société historique
de Drummond et le Moulin

alaine d'Ulverton, qui béné-
ficient de son expertise et
de sa passion. Petit a petit,
Fernand Roger aredressé les
deux organismes, faisant pas-
ser les revenus de la Société
d'histoire de Drummond de
380008 22250008, et remet-
tant surles rails la seule usine
de textile de plus de 100 ans
encore enactivité. « Dans'en-
treprise, j’avais des ordres du
jour, des horaires de travail,
des réunions. L3, c’est moins
stressant», dit-il.
Maintenant, il regarde avec
sérénité ses successeurs
prendre lareléve. «Je devais
conserver 10% des parts de
I'entreprise, mais jai décidé
de tout céder, et cela a été
I'une de mes meilleures déci-
sions, affirme-t-il. En effet,
s'il assiste parfois safille et son

gendre lorsqu'ils lui deman-
dent conseil, il ne s'en fait pas
avec la direction que ceux-ci
donnent a I'entreprise.

Etpuisil s’est découvert un
nouveau talent, qui a suscité
une nouvelle passion: le por-
trait. On peut voir le fruit de
son travail sur www.fernan-
droger.com.

GARDER UN PIED

DANS LA PLACE

Robert Potvin continue a tra-
vailler pour le Groupe KWA,
qu'il a cédé il y a cing ans. Il
n'est pas étonnant que cette
transition ait remporté la mé-
daille de la reléve en 2010:
«Cela fait 30 ans que les en-
treprises m'embauchent pour
élaborer leur plan de reléve,
alors j'étais bien placé pour
préparer le mien!» dit-il

Aujourd’hui, il ne fait que ce
qu'il aime: le coaching, l'ac-
compagnement individuel en
entreprise. Et seulement le
coaching de ceux qu'il aime,
un luxe que seul un vétéran
peut s'offrir. Mais Robert
Potvin explique de plus d’'une
fagon la réussite de son plan.
«Certains entrepreneurs ne
pensentalareléve qu'a65ans.
1l ne faut pas attendre d’avoir
un cancer pour y réfléchir »,
estime-t-il. Pour sa part, il a
commencé a entrevoir la pas-
sation des pouvoirs deés la
cinquantaine, ce qui lui a
donné le temps d'identifier
son meilleur dauphin.

Alors que Robert Potvin
envisageait de confier son
entreprise a des personnes
qui, comme lui, se passion-
nent pour le coaching et la

transition de carriere, il re-
connait que son successeur,
Ronald Dahms, a plut6t des
qualités d'entrepreneur etune
grande compétence en mar-
keting: Déja, il salue les réali-
sations du nouveau dirigeant
sans un soupgon d’envie.
«Avec I'age, on a moins de
choses a prouver. A 60 ans, on
a une meilleure perspective
sur la vie. On sait quon ne
conquerra pas le monde!».

Malgré cette sagesse, com-
ment expliquer le fait que
plusieurs entrepreneurs ra-
tent leur sortie ? « Beaucoup
d'entrepreneurs ont du mal
alacher prise, explique-t-il.
Le probléme, cest qu'ils
s'identifient seulement a
leur entreprise, si je puis
dire. Il faut avoir une vie en
dehors du travail. »

Au Fonds, la releve,
ce n'est pas juste une question d’argent,
c’est aussi des gens...

FONDS

y .

de solidarité FTQ

Félicitations
aux médaillés!

www.fondsftq.com
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Fernand Roger, de Dessins Drummond, Robert Potvin, du Groupe KWA, et Pierre Carrier, d'Agnus Dei: autant de fagons d'envisager la vie aprés avoir cédé son entreprise.

» Amateur de bons vins, de
soirées entre amis et de
voyages, Robert Potvin est
heureux de ne travailler que
quatre jours par semaine,
plutdt que cing ou six comme
il le faisait auparavant.

CONSERVER

LES BONS COTES

Méme s'il a cédé son entre-
prise a son fils, Pierre Carrier,

65 ans, est, lui aussi, loin de
penser 2 la retraite. « Mes
tiches continueront d’évo-
luer jusqu'a ma mort, dit-il
avec passion. Je travaille tou-
jours autant, je ne sais méme
pas comment s'écrit le mot
“retraite”!»

Aujourd’hui, ’homme qui
afondé Agnus Dei, traiteur,
avec sa femme, fait ce qui
I'a toujours passionné: la

création culinaire. «Je me
suis déchargé des tiches
que je n'aimais pas et des
responsabilités pour
me concentrer uniqguement
sur ce que j'aime : inventer
de nouvelles recettes »,
explique-t-il.

Fondée il y a 20 ans, son
entreprise compte mainte-
nant une cinquantaine d’em-
ployés. Elle devait prendre

une direction a long terme.
«Mon fils de 35 ans a une
vision plus moderne que
moiy, dit-il.

Ce qui lui a permis de
céder sans souci son bébé?
La confiance. «Il'était im-
portant que la personne a
qui je transférerais mon
entreprise ait les mémes
valeurs que moi. Agnus Dei
est une entreprise familiale

avec des valeurs sociales et
environnementales », fait-
il remarquer.

S'il ne s'investit plus dans
la gestion, Pierre Carrier
demeure un bon conseiller
pour son fils. «Nous avons
constitué une sorte de pseu-
doconseil d’administration,
quiressemble davantage aun
conseil des sages», explique-
t-il. Et son fils I'impressionne

constamment: «Il se dé-
brouille trés bien, c’est un
développeur », dit-il.

Sisafemme a opté pour une
semi-retraite tout récem-
ment, il continue, lui, de car-
burer aI'adrénaline: « Servir
des milliers de personnes en
deux heures, ¢a m'enthou-
siasme. Je dis souvent que je
mourrai comme un artiste:
sur lascéne!»m
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La releve est au cceur du
succes et de la pérennité
d’une entreprise...

- Convention

entre

actionnaires

Patrimoine

...Pourquoi ne pas la
protéger adéquatement?

www.desjardinsmenard.ca

Desjardins Mé_nard >
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Un transfert...

PAR CELINE POISSANT

La cession d'une
entreprise au moment
du départ de son
propriétaire peut
revétir différentes
formes. Voici trois
types de transmission
des plus courants,
ainsi que les outils de
financement et les
aspects fiscaux

de chacune de

ces transactions.

| ﬁ |
1°f cas - Passer

le témoin a la
génération suivante

M. X, fondateur

de U'entreprise Y et
propriétaire de 100 % des
actions, songe a prendre

sa retraite. Il veut céder
son entreprise a ses
enfants.

«L'entrepreneur qui veut
céder son entreprise a ses
enfants pourrait décider de
prendre encore tous les ris-
ques en leur prétant, par
exemple, les 20 millions de
dollars que vaut 'entre-
prise et en demandant
d’étre remboursé a raison
de 2 millions par année
pendant 10 ans a méme les
flux monétaires engendrés
par l'entreprise.

Si l'entreprise périclite, il
perd tout. Si elle prospere, il
ne touche pas I'usufruit dela
croissance. »

« Pour éviter d’endetter a
outrance ses enfants, il existe
d'autres solutions. Lune d'el-
les est le gel successoral.
Cette option est intéressante
car elle permet au pére de
faire profiter ses enfants de la
croissance future de lentre-
prise tout en en conservant le
contrdle et en protégeant le
capital accumulé dans celle-
ci. Le gel successoral dure
ordinairement jusqu'a ce que
les acheteurs aient payé le
vendeur.

Dans le cas de I'entreprise
dont il est ici question, des
actions privilégiées d'une
valeur de 20 millions sont
émises en faveur du pére. Des
actions participantes en fa-

veur des enfants sont ensuite
émises. Ces derniers peuvent
alors racheter graduellement
les parts de leur pére au gré
des profits engendrés par
I'entreprise. Toutes ces tran-
sactions n'ont aucun impact
fiscal. Limpdt sur le gain en
capital sera payable seule-
ment lors de la disposition
des actions. »

- Nicolas Marcoux, leader
du groupe Conseils

et Transactions chez
PricewaterhouseCoopers
(PwC)

Le conseil d'un expert

«Quelles que soient les
modalités de vente de I'en-
treprise, il est sage de

sans y laisser sa chemise

contracter une assurance-
vie sur la téte du proprié-
taire cédant l'entreprise .
Au déces du propriétaire,
la prime versée sert a payer
les impots découlant de la
disposition de ses actions.

De surcroit, les banques
sont plus enclines a accorder
des préts 2 une entreprise qui
posséde une assurance-vie
sur latéte de son propriétaire
qu’'a une entreprise qui n'en
posséde pas, car elles savent
quau déces, elle aura suffi-
samment de liquidités pour
s'acquitter de sa dette envers
le fisc.»

- Daniel Fortin, associé aux
Services fiscaux de PwC

LA RELEVE EST LA SOCIETE DU FUTUR!

ou la création et le succes sont reconnus.
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Le Focus stratégique Québec est une initiative développée par SECOR et conduite par les milieux d'affaires québécois pour proposer

FOCUS,
STBAT_E_&NPE ‘ des pistes de solutions aux grands défis que le Québec doit relever.
QUEBEC2010 l www.focusstrategique.com






