


Informelles a été réalisé par le
Centre des femmes de I'Estrie

Comitéderédaction : 1sabelleDoutrelou
DanielleTremblay
Nicole Charette

Mise en pages :

Impression: Prince imprimeur

[llustration ; Marie-Héléne Lamarche

Révision
et réécriture: Marie-Claude Poulin

Correction : Rachel Hébert

4° trimestre 1996

Toute correspondance doit étre en-
voyée au :

Centre desfemmes de I'Estrie
C.P. 141, succursale Place delaCité,
Sherbrooke (Québec) JIH 5H8

Oette pubiication n aurait pas été possible
sans la collaboration de
la Faculté des lettres et sciences humaines
de 1 Université de Sher brooke.

Des remerciements particuliers au doyen Normand Wener cjui,

sans hésitation, a toujours encouragé notre projet.




Avant 'propos

La couture delll en algunle

av0|r smxantedlx ans, desréves et delaud,ace iz

Infkormerlfles, automne 1996 1



¢s jeune, j'ai pris conscience des réalités quotidiennes d'une
femme entrepreneure, étant moi-mémefille et petite-fille de com-
mercantes. Ma grand-mere Zoé, mere de 13 enfants, décide, en 1935,
d'ouvrir sa propre quincaillerie dans la maison familiale. Puis, ma
meére Olivette, qui aeu huit enfants, prend lareléve du commerce en
1952. Trés souvent, ma mére et ma grand-mére m'ont répété ;. « Dé-
veloppe en toi I'enthousiasme et la certitude, comme un marin garde
le cap sur une mer houleuse, sans perdre I'espoir, le but et |a destina-
tion. Ne détourne jamais la téte lorsque tu fais face a |'obstacle,
désarme-le par la patience et lajoie. » Magrand-mere (96 ans) et ma
mére ont été, et sont encore pour moi, des exemples de courage et de
ténacité.

Tres souvent, nous avons tendance ademander que notre vie soit sans
heurt. Aucun alpiniste ne pourrait faire I'ascension d'une montagne
Sil avait devant lui des parois parfaitement lisses. Pour se hisser, il
lui faut des aspérités ou placer les mains et les pieds. C'est ainsi qu'il
parvientjusqu'au sommet.

Lesdifférentsportraits qui suivent démontrent desfemmesqui ont su
transformer |'obstacle (chémage, fermeture d'entreprise, divorce,
faillite, insatisfaction dans le travail existant) et s'en servir comme
tremplin.

Non, cesportraits ne sont pas toujours des démonstrations éclatantes,
flamboyantes, spectaculaires, que tout le monde voit et remarque. |l
s'agit souvent d'une « guerre » secréte al'intérieur d'elles-mémes et
deleur entreprise ; un combat qui selivretous lesjours, danstousles
actes de lavie courante. Ces actes sont trés souvent multiples, tantét
reliésal'entreprise, tantét alafamille, et plusieurs d'entre elles trou-
- vent méme le temps de sengager socialement dans différents orga-
nismes.

Voici des portraits de femmes qui ont fonde |eur existence sur leurs
propres efforts et qui ne comptent sur rien d'autre.

Renelle Anctil, entrepreneure
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résenter des femmes qui ont décidé de se lancer en affaires et qui
ont réussi, c'est envoyer un message clair atoute une génération
de jeunes qui arrivent sur le marché du travail dans une conjoncture
fort difficile. C'est leur dire : « Oui, c'est possible de réussir en tra-
vaillant fort et en mettant de cété le pessimisme ambiant. »

Les exemples de réussites que nous vous présentons prouvent que le
succes en affaires c'est beaucoup plus que faire de I'argent : c'est une
recherche d'autonomie, d'indépendance, de valorisation de soi pour
soi-méme certes, mais aussi une volonté d'en faire profiter toute la
communauté.

Ces portraits de femmes d'affaires vous permettront de constater que
le Québec évolue vers une société pluraliste ou les roles traditionnels
le sont de moins en moins. Certains et, surtout, certaines diront que le
changement est trop lent, mais I'histoire nous apprend qu'une fois
parti, un mouvement s'arréte difficilement, et fait boule de neige.

Gilles Saint-Pierre, directeur de I'Institut d'entrepreneurial

“Tous tenons a gratifier, pour leur appui financier, e Programme de promotion
4l delafemme de Condition féminine Canada et nos commanditaires. Sans leur
récieux appui, laréalisation de ce numéro spécia de YInformelles n'aurait pas
épossible.

oustenonségalement aremercier lesétudiantesetlesétudiantsinscritsal'Atelier
derédaction professionnelleet Madame LindaPépin, chargéedecours, qui ont
réalisé 35 portraits de femmes entrepreneures.

Nous aimerions enfin souligner la collaboration de toutes les entrepreneures qui
nous ont accordé une entrevue téléphonique, qui ont rencontré les étudiantes et les
étudiants et qui nous ont fait parvenir des photos, des dossiers de presse afin que
nous puissions compl éter leur dossier. Leur générositéet leur gentillesseont per-
mis que ce projet se réalise.
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thant du fait que I'entrepreneuriat est
n concept clé dans|'économie des an-
nées 1990 et que tout indique que cette
tendance sera prépondérante dans la so-
ciété du XXI° siécle, le Centre des fem-
mes avoulu en saisir les caractéristiques
lorsqu'il est vécu par des femmes de no-
trerégion. Nous souhaitionsparticuliére-
ment illustrer les multiples visages et spé-
cificités de I'entrepreneuriat, faisant la
preuve de son intérét pour un grand nom-
bre de femmes d'horizons différents, qui
ont opté pour la création de leur propre
emploi. Nous voulions également démon-
trer que ces femmes ont développé des
aptitudes particuliéres dans des domaines
souvent jugés comme non traditionnels.

LeCentredesfemmesen collaboration avec
le Laboratoire de rédaction professionnelle
du Département des lettres et communica
tions (DLC), del'Universitéde Sherbrooke,
I'Institut d'entrepreneuriat et plusieurs in-
tervenantes et intervenants de larégion a
voulu réaliser une série de portraits
d'entrepreneures de larégion estrienne.

Le contexte a suggéré |'idée : un Forum
sur 'entrepreneurship féminin a eu lieu
sous l'instigation de Dina Lavoie,
professeure & I'Ecole des hautes études
commerciales de Montréal, en ao(it 1995.
Lors de ce forum, Madame Lavoie a pré-
senté une étude statistique sur I'état dela
situation des travailleuses autonomes au
Québec’, étude ou dle révélait que, de
1989 a 1993, il y avait eu régression du
nombre d'entrepreneures et augmentation
du nombre d'entrepreneurs, au Québec et
au Canada. Au Québec, la proportion de
femmes chefs d'entreprise est passée de
334 % a 32,7 %, celle des hommes étant
passée de 64,7 % a 66,5 %.

Autres révélations intéressantes de cette
étude : lesfemmes se concentrent dansles
secteurs des services et de la vente au dé
tail, secteurs plus durement touchés par les

[Zlemrnes et entrepreneuriat

niroduetion

conditions économiques générales; cet état
de fait expliquerait, en partie, la régres-
sion delareprésentation féminine au sain
du groupe des chefs d'entreprises. Les
femmes affichent également des revenus
nettement inférieurs aceux deleurs collé-
gues masculins, le premier groupe en im-
portance sur la base du revenu déclaré se
situant entre 10 000 $ et 14 999 $, le
deuxiemeentre20000 $ ¢ 29999 $. Le
premier groupe masculin afficheunrevenu
entre 20000 $ et 29 999 $ et le deuxiéme,
de 60 000 $ et plus par année.

La série de portraits que nous avons réali-
$s ne contredit pas les conclusions géné-
rales de I'étude. Les femmes qui ont ac-
cepté de parler deleur entreprise sont, pour
laplupart, dans le commerce de détail ou
dans les entreprises de services. 1l y atou-
tefois des exceptions. Sur le plan desreve-
nus, elles appartiennent surtout au 1%
groupe recensé plus haut, soit des person-
nes affichant des revenus annuels de moins
de 15 000 $. Mais leurs récits et leurs t&
moignagesvont au-del ades études stati sti-
ques : dles nous communiquent leurs ma-
nieresdevivre, leursdifficultés, et surtout
leursmotivationsintérieures, qui ressortent
visiblement comme e moteur d'un choix
de carriere encoreinusitépour lesfemmes.

Le cahier de portraits que nous avons col-
liges est le résultat d'un effort collectif
considérable, appuyé par une subvention
du Programme de la promotion de la
femme de Condition féminine Canada.
D'abord, un comité de coordination? a éé
mis sur pied pour suggérer des avenues
de recrutement de candidates représenta-
tives des tendances régionales en entre-
preneuriat et pour esquisser les objectifs
généraux du projet. Ensuite, nous avons
dressé une liste d'entrepreneures, avec
I'aide de divers organismes et associations
d'affaires de la région, tels les chambres
de commerce de larégion, les commissa
riats industriels, I'Association des femmes

d'affaires du Québec, chapitre Estrie, la
Société québécoise de développement de
lamain-d'oeuvredel'Estrie, Pro-Gestion,
parmi d'autres. L'information obtenue a
également servi abétir et avalider un ques-
tionnaire qui a été rempli lors d'une pre-
miére entrevue téléphonique. Nous avons
ainsi constitué pres de 80 dossiers sur
autant de femmes et d'entreprises’.

Vint ensuite I'étape de la rédaction. En
amont, quelque 35 éévesinscrits al'Ate-
lier de recherche en rédaction. Les ééves
ont chois des dossiers, rencontré les can-
didates et rédigé des portraits. En aval,
nous avons effectué des choix, en fonc-
tion d'objectifs de publication. 1l Sagit
donc bel et bien d'une création collective.

Les portraits choisis offrent un regard de
I'intérieur sur des réalités entre lesquelles
se tissent des ressemblances et des diffé-
rences. Sur le plan des points communs,
les femmes dont il est question ici sont,
pour la plupart, associées avec leurs ma
ris, leursconjoints, leursenfants, leursfre-
res et soeurs, dans I'entreprise qui, on
['aura compris, est souvent une affaire de
famille. Souvent, aussi, I'entrepreneuriat
semble les avoir choisies plutdt qu'elles
ne |'ont choisi : clest ala suite d'un ma-
riage, ou du chdmage de leur conjoint, ou
d'un divorce ou du déces du conjoint que
la fibre entrepreneuriale se tisse. Rares
sont celles qui y avaient pensé d'elles-
mémes. Toutefois, elles se disent toutes
heureusesd'y naviguer maintenant atemps
plein, I'autonomie de I'entrepreneure éant
une valeur hautement appréciée de toutes.

Ce qu'elles semblent apprécier le moins :
leursrelations avec lesinstitutions finan-
cieres... Entre ces femmes, la principale
différence semanifesteenraisondel'age :
il y ales méres de jeunes enfants et les
autres. La conciliation entre le travail et
la famille, dans un contexte entrepre-
neurial, est un sujet sur lequel plusieurs
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écriraient volontiers quelques chapitres.
Mais personne ne veut changer de place,
personne ne regrette quoi que ce soit. Elles
travaillent toutes des heures interminables
et rognent sur les vacances et sur les heu-
res de repos pour jouir de laliberté dans
leur vie professionnelle.

Autre différence significative : pour cer-
taines, laréussite financiéere fait partie des
priorités, elle constitue un objectif; pour
d'autres, la majorité, elle n'est qu'un des
objectifs, le premier de tous éant de faire
ce qu'elles aiment. La quéte de pouvair,
tant médiatisée dans le discours (surtout
masculin) sur le monde des affaires, sem-
ble céder en priorité alaquéte de réalisa
tion de soi.

Au fil des récits émerge I'importance de la
formation, d'appoint ou de base, et desré
seaux, formelsetinformels. Lesfemmesqui
sexpriment dans ces portraits sont toutes
conscientes de la nécessité de bien s'entou-
rer. Leurs expériences offrent, assurément,
I'occasion d'une réflexion sur les diverses
facettes de F entrepreneuria féminin.

Nous espérons que cette série de portraits
de femmes entrepreneures en Estrie stimu-
lera I'intérét pour |I'entrepreneurship au
féminin, qui constitue une voie de réus-
site professionnelle des plus prometteuses.
Nous souhaitons que de plus en plus de
femmes dedivers groupes d'ége et d'ori-
gines diversifiées démontrent de |'intérét
pour un cheminement professionnel basé
sur 'entrepreneuriat.

Enfin nous aimerions avoir convaincu des
femmes plus jeunes ou moins expérimen-
tées a sintéresser et méme a s'aventurer
dans des domaines non traditionnels.
C'était le but de notre projet.

Nicole Charette,

coordonnatrice du projet

et

Céline Beaudet,

professeure et directrice du Laboratoire
de rédaction professionnelle

1. DinaLavoie, « Lesfemmestravailleures
autonomes au Québec ; état delasituation »,
Actesdu Forum sur |'entrepreneurship
féminin québécois, aolt 1995.

2. Listedes membres du comité de coordina-
tion, par ordre alphabétique : Céline
Beaudet, professeure au Département des
lettres et communications de I'Université
de Sherbrooke, Nicole Charette, coordon-
natrice, Micheline Dumont, professeure au
Département des sciences humaines de
|'Université de Sherbrooke et responsable
du Centre des femmes de I'Estrie, Dina
Lavoie, professeure a I'Ecole des hautes
études commerciales, Andrée Robert, repré-
sentantedePromoti ondesEstriennespour
initier une nouvelle équité sociale
(PEPINES), GillesSaint-Pierre, directeur
de I'Institut d'entrepreneuriat del'Univer-
sité de Sherbrooke, et Nicole Saint-Martin,
professeureau Département deserviceso-
cia del'Universitéde Sherbrookeet prési-
dente d'Oxfam-Québec.

3. Deux étudiantes ont collabqré al'élabora-
tiondesdossiers, il sagitd'EliseBolducet
deCarolineBiais, nouslesremercions.

N

PRO-GESTION

ESTIIRIE
T

Apeles ]

d'ﬁa/‘ al,

32, rue Wellington Nord
Bureau 300

Sherbrooke (Québec)
J1H 5B7

Tél. (819) 822-6162
Fax (819) 822-6045
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emmes et entrepreneurial

L a eoutureg de ni en agui ffeg OuU Mmieux vaut

étre son propre patron...

ueline Arguin est couturiére depuis
7 ans. Apres de nombreuses années
passées dans divers ateliers, €lle est deve-
nue propriétaire d'une entreprise de con-
fection de maillots de bain, qu'elle afon-
déeen 1994, aWoburn. Confection Maillot
sous-traite deBaltex, un fabricant deMont-
réal, qui lui fournitlesmaillotstaillés. Le
mari de Jacqueline assure le transport de
la marchandise.

Forte de ses longues années d'expérience
comme couturiéere aupres de diverses en-
treprises, mais temporairement au chd-
mage, Jacqueline selance en affaires avec
le soutien d'un programmefédéral qui lui
garantit desprestations pendant 52 semai-
nes pour I'aider & démarrer son entreprise.
Elle obtient une marge de crédit de sa
caisse populaire locale et la municipalité
de Woburn lui offre gratuitement un local
pendant trois ans. Avec quatre employées
qui possedent chacune leur machine a

coudre, ele termine une premiére saison
avec un chiffre d'affaires de 200 000 $.
Elle doit passer rapidement & 12 em-
ployées. Jacqueline fait sa comptabilité
elle-méme et travaille avec son personnel
tous lesjours. Les semaines sont bien rem-
plies, elle ne compte pas ses heures.

Aprés une premiére année d'activité in-
tense, Confection Maillot achéte, moitié-
moitié avec ses employées, des chaises
aj ustabl es. L 'entreprisecomptemai ntenant
18 personnes a son service, et ne cesse de
croitre. Jacqueline aimerait diversifier sa
productionenconfectionnantd'autresvé-
tements de sport. Elleréve aussi de dessi-
ner saproprecollectiondemaillotsdebain.

« Pour devenir entrepreneure, dit madame
Arguin, il faut ére convaincue de ce que
I'on fait, avoir confiance en soi, étre capa-
ble de se fixer des buts précis et faire
preuve de persévérance. »

Par Josée oamsoii

En affaires, Jacqueline croit que la clé du
succes se trouve dans la maniére de gérer
lesrelations avec le personnel. « Si lapa-
tronne met beaucoup depression sur ledos
de ses employées, celles-ci seront portées
afaire des erreurs. Elles seront beaucoup
moinsproductives. »

Afin d'encourager ses couturieres a don-
ner le meilleur d'elless-mémes, Jacqueline
ainstauréautravail un climat deconfiance,
de douceur et de bonne humeur. « Jeprends
le temps de jaser avec mes employées.
Lorsque I'atmosphére me semble tendue,
je lance une petite blague pour dérider les

esprits! »

JacquelineArguinestavant tout unefemme
decoeur. Elleest convaincuequ'il faut vi-
vrepleinement et agréablement savie: son
entreprise en est lapreuve.

Au snvice des entrepreneurs

1041, rue St-Denis, Sherbrooke (Québec) JIK 257
Tél.:(819)822-2851 Fax.: (819) 822-1175
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Vivre d'art, un art de vivre

Par 6tépr_1anTe Quirion

Jeannine Biais

Jgannine Biais n'avait jamais songé a
uvrir une galerie d'artjusqu'a ce que,
a 55 ans, elle divorce et se voit poussée a
réorienter sa vie. Ainsi est née sa gaerie
d'art naif, en 1986, a North Hatley.

Jeannine n'avait ni I'expérience des affai-
res ni formation dans ce domaine. Pire en-
core, dlen‘avaitjamaisrédigédecheque!
Les experts qu'elle aconsultés [ui ont pré-
dit un échec certain : I'art nalf n'intéresse-
rait que 0,05 % de lapopulation. On lui a
conseillé de vendre des tableaux pour les-
quelsiil y avait un marché. Mais Jeannine
estime que les gens cherchent des objets
nouveaux et qu'ils savent reconnaitre la
qualité. C'est ainsi que, n'écoutant que son
coeur, Jeannine aouvert lapremiére gale-
rie d'art naif internationale au Canada.

' Lesamis de Jeanninelui ont ap-
porté un soutien moral et finan-
cier pour démarrer son entre-
prise. Aucune banque ou caisse
n'avoulu lui préter ; on lui re-
fuse méme une carte de crédit
personnelle. Voilapour les avan-
tages de I'age et du statut de di-
¥ vorcée !

Au départ, Jeannine a ouvert sa
. galerie avec trés peu de tableaux
et ne loue qu'une piéce au
deuxiemeétaged'unimmeuble.
Peu a peu, les affaires se met-
i tant a tourner, elle loue une
. deuxiéme, une troisiéme piece
et enfin, I'étage au complet. Elle
& amis un an avant d'inaugurer
g Sa galerie : « Vaut mieux une
£ ouverturetardivequ'uneferme-
ture précipitée ! », lance-t-elle
" enriant.

Jeannine est I'exception qui confirme la
régle : pas de plan d'affaires, pas d'étude
de marché, pas de formation en adminis-
tration. Par contre, elle collectionne I'art
depuis qu'elle a 20 ans et est considérée
comme une spécialiste dans son domaine.
Madame Biais est fondatrice du Musée des
beaux-arts de Sherbrooke, ou elle n‘occupe
plus de fonction officielle mais continue
d'oeuvrer comme bénévole.

«Avoir uneformation en affaires et avoir
le sens des affaires sont deux choses diffé-
rentes », évalue Jeannine Biais, qui sen-
toure de gensqui ont le sens des affaires et
qui savent compter. Elle apprécie ses col-
laboratrices et collaborateurs pour leur
compétenceet privilégiedesrelationsd'af -
fairesclaires. « Uneentrepreneuredoit con-
naitre son domaine, estime JeannineBiais.

Elle doit éprouver de la passion pour ce
qu'ellefait, se montrer audacieuse et ima-
ginative et, par-dessus tout, travailleuse
acharnée ». D'ailleurs, la galeriste ne
compte pas ses heures ; elle ouvre sagale-
rie septjours par semaine.

L'une de ses réussites est le Concours in-
ternational d'art naif, qu'elle amis sur pied
il y amaintenant quatre ans. Les oeuvres
primées voient leur temps d'exposition
prolongé au Musée de la civilisation de
Québec. Par ailleurs, Jeannine souhaite
publier tous les deux ans un livre sur un
artiste naif de son choix.

JeannineBiaisaregu, en 1990, le Prix d'ex-
cellence, catégorie Carriere de la Ville de
Sherbrooke. En 1992, elle recevait cette
fois le Prix d'excellence touristique de
I'"Association touristique de I'Estrie. Voici
comment Jeanni nerésume son parcoursde
réussite : « La seule maniére pour moi
déreen affaires, cest d'étre bien dansce
queje fais. Larichesse, c'est le bonheur,
et notre bonheur, on lefait. »
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emmes et entrepreneurial

Bﬂeﬁerons,, cordes de Dois et Dois

de cnautiage i une foresterie f<éminine

ucille Auger-Boucher n'en fait qu'a sa

téte, et ne regrette rien. A lamort de
son mari, en 1985, elle décidait de repren-
dre la direction des deux entreprises qu'il
avait fondées, une foresterie et une entre-
prise de déneigement. « Ca n'apas de bon
sens », estimaient ses six grands enfants,
qui jugeaient qu'a 63 ans, leur mére avait
mieux afaire. Mais Lucille Auger-Boucher
se sentait préte a devenir entrepreneure
solo, aprés avoir assisté son mari dans
lagestion des entreprises durant plus de
20 ans.

Onze années se sont écoulées et Lucille
garde le nord bien en vue. Elle apris la
téte des deux entreprises pour finalement
neconserver quelaforesterie, vendant-1'en-
treprise de déneigement a son fils cadet.
Elle posséde et gere 3500 acres de forét
sétendant autour du village de Ham-Sud.
Chaque année, elle livre 1500 cordes de
bois. Elle fournit surtout des papetiéres
(Domtar, Kruger), mais produit aussi du
bois de chauffage et des billots pour la
construction domiciliaire. Lucille embau-
chetrois blcherons atempsplein, un comp-
table et un fiscaliste atemps partiel.

L a coopérative :

une autre
facon
d'entr epr endre

Par Annie Picard

epuis un peu plus d'un an, Chantai

Brown, unejeuneentrepreneurede 37
ans, s'efforce de donner un nouvel essor
au complexe hétdier Le Baron, a Sher-
brooke. L'h6tel est maintenant lapropriété
de la Coopérative de travail en hotellerie
de Sherbrooke. Chantai Brown est la di-
rectrice de la coopérative, qui comprend
19 membres possédant des parts égales
dans|'organisation et quatre employés et
employées. C'est le 11 mars 1995 quele
complexe hotelier Le Baron, propriété de
la coopérative, aouvert ses portes.

Avant I'ouverture, toutes les chambres de
I'hGtel ainsi que les restaurants,Le Cheva-
lier &1 leKaori, ont étérestaurés. Unenou-
velle salle a manger a été mise aladispo-
sition du personnel et des membres de la
coopérative. La coopérative a recu |'aide
financiére des deux paiers de gouverne-
ment, de la Société de développement in-
dustriel et delaCaisse populaire des Can-
tons. Chaque membre aégalement dii ache-
ter ses parts dans I'entreprise.

Chantai Brown privilégie une direction
prudente. Le complexe Le Baron a fait
faillite deux fois avant d'étre repris par la
coopérative. Les fournisseurs sont crain-
tifset exigent d'étre payésrapidement ; la
coopérative doit donc gérer ses affaires de
pres.

Chantai a une formation polyvalente en
admi nistration, ressourceshumaines, orga-
nisation, négociation, une formation
qu'elle apprécie dans le feu de I'action.

Par Catherine Gorous

Maintenant &gée de 74 ans, Madame
Auger-Boucher travaille trois jours par
semaine a sa foresterie. Elle consacre le
reste de son temps asesloisirs : lecurling,
lalecture etles voyages. Elle suit des cours
d'histoire de lamusique et de psychologie
al'Université du troisiéme &ge, au sein de
['Université de Sherbrooke. Lucille Auger-
Boucher aimerait éventuellement suivre
des cours de dessin pour occuper sa re-
traite. Toutefois, elle est encore trop occu-

pée pour y penser !

« | faut avoir du leadership pour diriger
une entreprise, soutient Chantai Brown. |l
faut apprendre a travailler sous pression, a
tenir compte des contraintes. Lagestion du
personnel exige des talents de psycholo-
gue : I'entrepreneur doit savoir écouter, étre
clair, franc, ne pas revenir sur sa parole et
étrejuste avec tout le monde. »

Chantai adore son travail, méme sl lui
demande de 80 & 90 heures par semaine.
« Dans I'hétellerie, il y atoujours des sur-
prises», dit cette mere de deux enfants, dont
le mari se montre compréhensif et soli-
daire, ceque Chantai consdéerecommeindis-
pensable pour mener a bien son travail.

En investissant dans le complexe Le Ba-
ron, Chantai ajoué le tout pour le tout.
L'entreprise essaie d'atteindre ses objec-
tifs de développement depuis son ouver-
ture, et un projet de sassocier a une chaine
hoteliére est en train de prendre forme.
Clest asuivre...
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Entr gporeneuse en dessin industrid :

une vocation particuliere

Par Aiinili Perron

ristine Chaussé afondé,
gec son mari, Design
hnologie Sherbrookeinc. en
1994. Trés en demande, ce ser-
vice de dessin mécanique et in-
dustriel leur a permis de réali-
ser un chiffre d'affaires de prés
d'un quart de million de dol- §
lars en moins de deux ans.

Une question de
personnalité

D'apreés Christine Chaussg, les affaires, il
« faut avoir ca dans le sang » et posséder
un certain type de personnaité. Aimer le
défi, savoir gérer, étre organisée et dé
brouillarde sont des qualités indispensa-
bles, selon €lle, pour réussir en affaires.
Posséder une spécidisation et de I'expé-
rience de travail dans son domaine est un
atout considérable.

Se lancer en affaires, c'est prendre leris-
que de tout perdre et d'étre préte a recom-
mencer a zéro, selon Christine. Si, au dé
but, lerisque lui occasionnait de |'anxiété,
avec letemps, €lle et devenue moins stres-
ste. Passionnée par son travail, Christine
affirme : « On prend plaisir atravailler &
notre compte. On n'apas|'impression de
travailler. Il faut toutefois apprendre a dé-
crocher de temps en temps. »

Bien quecetteadministratrice neconsidéere
pas la formation comme |'élément le plus
important pour laréussite dans e domaine
entrepreneurial, ele considére que ses étu-
des en administration des affaires, pour-
suiviesal'université, lui sont utiles.

La famille Chaussé

L edéclencheur

Christine a accepté de se lancer en affaires
avec son mari lorsque celui-ci Sest re-
trouvé au chdmage, ala suite delaferme-
turedel'usineouil travaillait. « Cen'était
pas mon réve. Je ne me voyais pas faire
ca», confie-t-elle. Mais aujourd'hui, elle
est satisfaite de son choix.

Christine travaille pour le goGt du défi et
pour sassurer une stabilité. Selon dle, la
meilleure sécurité d'emploi est celle que
I'on se construit soi-méme, surtout dans le
contexte économique actuel.

Design Technologie Sherbrooke inc. se
spécialise en dessin d'assemblage et de
fabrication. L'entreprise offre également de
laformation en usine. Les dessinateurs se
rendent sur place pour adapter leurs servi-
ces aux besoins de chaque client.

Christine soccupe de I'administration. Ses
régles de conduite sont prudence et calcul.
Cette administratrice essaie de minimiser
les colits d'exploitation et d'éviter I'endet-
tement menacant, quitte arefuser des con-
trats silsexigent desinvestissementstrop
risqués.

Cette attitude conservatrice n'empé-
che pas Christine de voir grand. « Si
camarche ici, pourquoi ¢a ne fonc-
tionnerait pas ailleurs ? », se dit-elle.
Présentement, son mari et elle con-
centrent leurs efforts dans la région
de|'Estrie, maisils projettent d'ouvrir
de nouvelles succursales dans
d'autres villes.

Christine ne percoit aucune différence
entre une femme et un homme d'affaires.
Elle admet, par contre, que la femme ren-
contre beaucoup plus de difficultés fami-
liales. Cettejeune meére croit que ce sont
les femmes qui assument lacharge des en-
fants. « On nous encourage, nous les fem-
mes, afaire des carriéres. Mais danslaréa-
lité, ou et la place des enfants dans tout
cela? On n'y apas vraiment pensé. »

Christine tient mordicus a éever elleméme
s enfants. « Jai des standards trés élevés
pour lafamille », déclare-t-elle. D'ailleurs,
al'arrivée de son premier enfant, ele amis
de coté sa carriére en comptabilité. Lors
que, avec son mari, ils ont fondé Design
Technologie Sherbrooke inc., le deuxiéme
venait de naltre. Cette fois, elle n'a eu
d'autre choix que de concilier travail et
famille.

Christine admet que les débuts ont été dif-
ficiles. Elle aréussi parce qu'elle savait
comment s'organiser. Aujourd'hui, ses
enfants sont &gés de deux et quatre ans. lls
lasuivent au travail. Leur présencelarend
peut-étre moins productive, mais, en tant
qu' entrepreneure, cette décision |ui revient.
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Leboisouvré,
Je mere en

o~ e

filleet fils
Par Sophie Arcliainhauit

E(I’:I 1967, I'usine ou travaille Monique
ompagna ferme ses portes ; laméme
semaine, son mari seretrouve au chbmage,
I'entreprise qui I'embauche ayant été dé-
truite par le feu.

C'est dans la foulée de ces mauvaises ex-
périences que les Compagna se sont tour-
nés vers 1'entrepreneurial, faisant I'acqui-
sition, en 1969, de Bois ouvré Waterville.
En 1988, aprées le décés de son mari,
~ Monigue Compagna fonde une deuxiéme
entreprise : Les Pliages Apaulo inc. Les
deux entreprises sont spécialisées dans la
fabrication de composantes de meubles.

Ensemble, Bois ouvré Waterville et Les
PliagesApaulo inc. emploient une quaran-
tainedepersonnes. En 1995, lechiffred'af-
faires atteignait 4 millions de dollars. La
production de Bois ouvré Waterville est
exportée a 80 %. L'entreprise fait donc af-
faires avec des agentes et des agents ma-
nufacturiers localisés a travers les Etats-
Unis et I'Europe.

Quant au marché de Pliages Apaulo, il est
concentré au Québec, en Ontario et en Nou-
velle-Angleterre. Cette entreprise est la
seulede sondomaineen Amériquedu Nord
a posséder un service de recherche et de
développement.

En 1989, Les PliagesApaulo inc. amérité
le Prix de lareconnaissance del'industrie
de I'année. Monique Compagna recon-
nait qu'elle sest taillé une place de choix
dans un milieu hautement concurrentiel.

Les affaires ont-elles un sexe ? « Dans le do-
mainemanufacturier, lacompétition est féroce,
souligne Madame Compagna. Homme ou
femme, ladifficulté estlaméme. »

lsemmes et entrepreneurial

Monique Compagna

Pour cette femme d'affaires avertie, laté
nacité est la valeur premiére a cultiver.
« Ce n'est pas parce que quelqu'un te dit
que ton produit n'est pas bon qu'il faut te
décourager ! » Si Madame Compagnaavait
écoutélesfonctionnairesScandinaves, ele
n'aurait pas aujourd'hui son plus gros
clienten Scandinavie.

Laprésidente deBoisouvré Waterville con-
cedequ'il y aunedifférence de gestion per-
ceptible entre les hommes et les femmes.
Selon elle, les hommes prennent plus de
risques financiers, lesfemmes se montrent
plusprudentes. « C'estimportant pour moi
de faire grandir I'entreprise, mais pas a
n'importe quel prix », confie Madame
Compagna, qui rejettel'endettement exces-
sif comme stratégie de croissance. En
réinvestissant ses profits, elle suit un
rythme de croissance contrél é.

Des fonctions sur
mesure

Maintenant que quatre de ses Six
§ enfants travaillent dans I'entre-
prise familiale, Monique
i Compagna fait ce qu'elle aime.
Elle se consacre au développe-
mentet aFexpansiondel'entre-
prise. Elle se plait a explorer le
marché de |'exportation et a ap-
profondir ses relations avec la
clientéle.

Madame Compagna envisage une expan-
sion majeure : elle souhaite I'ouverture
d'une entreprise de finition du bois qui
embaucheraunequarantai ne de personnes.
Le projet est en voie de se rédiser.

La compétence de Madame Compagna est
hien reconnue. Elle sége adifférents consals
d'administration. Ellepréside Estrielnterna-
tional, un groupe qui soccupe de marchés
dexportation ; dle fait partie du Regroupe-
ment des chefs d'entreprise du Québec et de
laMaison régionae de l'industrie.

Monigue Compagna n'envisage pas de
prendre saretraite : elle setrouve trés heu-
reuse dans savie professionnelle. « C'est
merveilleux cequi m'arrive actuellement »,
déclare-t-elle avec enthousiasme. Et si elle
devait recommencer savie, dlereferaitles
mémes choix.

Normand Chailler

BDC

Branch Manager

Banque de développement du Canada
Business Development Bank of Canada

Directeur de succursale

2532, rueKing ouest
Sherbrooke (Québec)

J1J2E8

|
Tél. (819)564-4230
Fax. (819)564-4276

1(800)382-7216
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Francoise Coté

ancoise et Lise Coté, deux soeurs dont

I'amitié est |égendaire et dont les com-
pétences sont complémentaires, décident,
alasuited'insatisfactions dans | eur travail
respectif, de selancer en affaires. En 1994,
elles ouvrent La Friperie Juste-a-C6té, une
boutique de vétements originaux d'occa-
sion, parfois |égerement retouchés, qui sert
également de lieu de promotion pour jeu-
nes designers de I'Estrie.

Titulaired'un baccalauréat en artsvisuels,
Francoise aime créer et concevoir. Lise,
pour sa part, possede un baccalauréat en
administration et un certificat en commu-
nication. Pour I'une comme pour |'autre,
La Friperie est un second chez-soi.

Déterminées, curieuses, les deux soeurs
sillonnent la province al'aff(t des comp-
toirs, des bazars, des ventes de garage pour
découvrir de beaux vétements déjaportés,
mais qui ont gardé leur éclat d'origine.
Elles se rendent a Montréal, a Québec, et
méme a Toronto pour dénicher leurs tré-
sors.

Tous les vétements sont alors nettoyés, re-
passés et mis en val eur dansun environne-
ment clair, dégagé et chaleureux. « L'im-
portant, de spécifier Frangoise, est de re-
donner vie a un vétement. L'art de mettre
en valeur un vétement est essentiel si on
veutqu'il sevende. »

Desfillesde 1 Aoitioi au pays

delatriperie
Par Caroline Biais

Les clientes découvrent une maniére dif-
férentedemagasiner. « Unedliente nedoit
pas étre pressée pour magasiner chez nous,
dit Francoise. Elle doit parfois essayer plu-
Sieurs pieces ou revenir assez souvent pour
trouver laperle rare. Ce n'est pas comme
dans une boutique ou I'on retrouve un
méme modéle dans toutes les tailles. »

Cette facon de faire permet des relations
souvent plus étroites et des conversations
animées.

oavoir se faire remarquer

Les soeurs Coté concoivent ellesmémes
leur publicité. Elles distribuent des feuillets
et participent réguliérement ade nombreux
défilés de mode en région. Dernierement,
uneentrevuealatélévisioncommunautaire
et une autre & CFLX ont contribué & les
faire connaitre davantage. Les deux
entrepreneures distribuent également de
petitscartonsd'affaires, particuliérement
originaux, queleursclientesfont circuler,
cequi entretient e bouche aoreille.

Cette publicité a porté fruit, car la clien-
tele est majoritairement composée d'étu-
diantes, detravailleuses et de profession-
nelles qui souhaitent se vétir de maniére
originale a des prix abordables.

D esf onceuses nées

Originaires d'un petit village d'Abitibi,
Va-Paradis, Francoise et Lise C6té ont la
confiance en elles et e godit de I'aventure
propres aux gens des pays de col oni sation.
Elles trouvent naturel d'innover dans leur
travail, d'y mettre les efforts nécessaires
pour obtenir des résultats. Elles tiennent

Lise Coté

leur détermination deleur mére, uneinfir-
miére de brousse, venue s'établir seule, a
24 ans, dans unerégion en dével oppement.
« Marégion m'a probablement faconnée a
sa maniére, estime Lise. Partir de zéro et
bétir sans modéle ne me fait pas peur. Jai
un goQt naturel pour lerisque etje viens
d'une famille de gens fonceurs. Ma seule
crainte véritable est de manquer d'argent. »

Pour fonder leur entreprise, Lise et
Francoise ont d'abord concu leur plan d'af-
faires avec I'aide de Pro-Gestion Estrie.
Frangoise aégalement bénéficiéd'une sub-
vention de la Société québécoise de déve-
loppement de la main-d'oeuvre de I'Estrie
(SQDM), qui lui apermis de se verser un
salaire pendant un an. Aucune banque ne
les a soutenues, jusqu'ici, dans leurs dé-
marches. « Lamicro-entreprise n'intéresse
pas les banques. Nous avons di solliciter
amis et parents proches afin de trouver des
SOUS pour démarrer. »

La Friperie est jeune et ne rapporte, en-
core, quecequ'il faut pour couvrirlesfrais
de fonctionnement. Avec leur passion et
leur créativité, les soeurs Coté ont bon es-
poir de voir, avant longtemps, |eur entre-
prise prendre son envol.
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L'éeole Je la
parole
Par Pierre C_Ioutier

B ernadette De Loof a quitté sa Belgi-
que natale en 1987. Orthophoniste de
profession, €elle est venue tenter sa chance
au Québec, car, en Belgique, les emplois
se faisaient trop rares dans son domaine.

Dés son arrivée, un emploi |'attend en
Estrie, un contrat d'un an dans un centre
de réadaptation. Trois ans plus tard,
elle obtient un nouveau poste dans une
commission scolaire de la région. Peu a
peu, Bernadette découvre le Québec, sa
culture, ses particularités, ses besoins.

Concilier ramille et travail

C'estalafaveur d'un congédematernitéque
Bernadette ouvre, en 1992, un serviceprivé
d'orthophonie qui, sommetoute, lui permet
de demeurer dans la profession tout en pre-
nant soin de safille Laura. Elle choisit dese
spécidiser dansletraitement desenfantsagés
entre 2 et 14 ans et, a cette fin, transforme
une piéce de samaison pour les accueillir.

Quand on questionne Bernadette sur son
travail, sondiscourstourne autour del'en-
fant. Elle fait souvent alusion alathéra-
pie proprement dite. C'est qu'elle affec-
tionne la partie pratique. Le contact avec
I'enfant, dont elle essaie de rendre natu-
relle laparole, lacaptive. Mais elle ne dé-
teste pas pour autant larecherche deman-
dée par chague cas. La consultation de li-
vres spécialisés, pour confirmer un diag-
nostic ou trouver des pistes pour un traite-
ment, lui plait auss. Commeeleameles
activités manuelles, le bricolage qu'il lui
faut ensuite faire n'est pas une corvée.

Pourquoi une orthophoniste bricole-t-elle?
« Parce qu'il n'existe pas de matériel pour
une thérapie centrée sur les problemes de
langage d'un enfant », répond Bernadette.

lemmes etentrepreneuriat

2L
ernadette De Loof

Or, lerecours aux objets est important. On
éveille I'intérét d'un tout-petit en lui sor-
tant desjouets ou n'importe quel objet ap-
partenant a son monde. Lejeu occupe un
role d'allié dans le combat contre les trou-
bles d'élocution parce que I'orthophoniste
y obtient sa denrée laplus précieuse : des
bruits, des sons et des mots. L'intérét sou-
levé par un jouet pousse |'enfant a briser
le silence et & essayer de communiquer. 11
est normal alors que Bernadette mette sans
cesse son ingéniosité acréer ou atransfor-
mer des objets.

Thérapeute, bricoleuse, mais pas vraiment
femmesd'affaires: Bernadette confienepas
Se percevoir comme une vraie entrepre-
neure. « Joffredes servicesd'orthophonie.
[l sagit d'une entreprise de services, mais
mon travail comporte peu de taches liées a
Fadministration, alaprisederisques. » Tou-
tefois, le risque de départ était bien présent :
il fallaittrouver uneclientéle.

Aprés quelques mois d'activité a son
compte, |'orthophoniste a senti le besoin
d'une premiere publicité; elle a distribué
un dépliant dans les garderies et les écoles
de larégion, dépliant dans lequel €ele pré-
sente ses services et informe le lecteur sur
les probléemes de langage des enfants.
Ainsi, €lle rejoint les éducateurs, les pé-
diatres et le personnel des CLSC, qui peu-
vent la recommander auprés de parents
dont les enfants vivent des difficultés de

langage.

Des projets d'avenir

Travailler a son compte permet a Berna-
dette de faire son horaire. Ainsi, dlle tra-
vaille 30 heures par semaine, du lundi au
jeudi, et saccorde un mois de congé an-
nuellement pour retourner en Belgique vi-
siter safamille, qui lui manque.

La gestion, une discipline
a apprivoiser

Bernadette fait partie d'Option réseau
Estrie, un organisme au service des tra-
vailleurs et travaill euses autonomes. Pour
elle, les réunions sont |'occasion de parta-
ger son expérience d'orthophoniste. Elle
peut discuter de ses réussites et de ses
échecs en toute confiance. Souvent, des
membres lui suggerent de nouvelles ma-
niéres d'aborder le marché. N'étant pas en
concurrence, tous et toutes peuvent sepro-
diguer des conseils avec plus de sincérité.

Bernadette aime le contact avec les gens
du milieu des affaires. Femmes ou hom-
mes, cela ne lui importe pas dans la me-
sure ou chacun apprend quelque chose a
['autre. Elle apprécie les conseils de ges-
tion et, apluslongterme, ellepensequ'une
formation en administration lui serait pro-
fitable. Pour lemoment, elleutiliseles ser-
vices d'une conselllére en gestion.
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Le kasard rait parrnois Kien les ekloses

par Nathalie Cété

lle n'aque 26 ans et elle produit des
lantes indigenes et sauvages du Qué-
bec. En toute simplicité, Isabelle Dupras
nous parle en long et en large de son ap-
prentissage des affaires. Voilaun peu plus
de deux ans, elle a fondé avec son con-
joint I'entreprise d'horticulture Indigo, qui
soccupe principalement de cultiver des
plantesindigeneslocaes : herbacées, arbus-
tes et graminées. Isabelle et son conjoint
détiennent chacun 50 % des parts d'une
ferme située a Ulverton. C'est un peu le
hasard qui les a menés sur cette voie, ou
plutdt un concours de circonstances. Le
désir de consolider unerelation amoureuse
vécue entre le Québec et laBelgique, une
formation et une expérience commune en
horticulture et en aménagement paysager
et un héritage familial : tous ces facteurs
ont plus ou moins influencé leur décision
de selancer en affaires.

Isabelle Dupras avoue en riant qu'elle
n'avaitjamais révé d'avoir sa propre en-
treprise : « Pas du tout! J'ai toujours eu
une aversion profonde pour les chiffres,
doncje m'étais dit queje n'auraisjamais
ma propre entreprise parce qu'il faudrait
que je fasse de la gestion, de la compta-
hilité, etcanem'intéressepas. Et puisc'est
arrivéquand méme... »

A I'aided'un bon plan d'affaires, |e cou-
ple apu obtenir sans difficulté I'argent qui
[ui manquait : un emprunt agricole. Pour
Isabelle, I'expériencedel'entreprise com-
pléteuneformation assez pousséedans son
domaine: un baccalauréat en architecture
de paysage et une maitrise en aménage-
ment. Elle a suivi un premier cours de
comptabilité tout en gérant lafermeet elle
se fie a son esprit autodidacte pour com-
bler lereste : « Cequejefaisici, c'est une
bonne école, parce queje fais tout. »

"Devenir entrepreneure a 26 ans, c'est tout
un exploit! Selon Isabelle Dupras, cette
capacité de gestionnaire n'est pas donnée
atoutlemonde: elledemandedesdonsde
visionnaire,

«I| faut ére un peu fou! Il faut beaucoup
d'ambition et beaucoup, beaucoup decréa-
tivitédansun domaineinexploité.»

Lefait d'étre une pionniére motive énor-
mément Isabelle. Elle est aussi fiére de
gérer une entreprise saine, qui ade l'ave-
nir. Elle trouve important d'y consacrer
beaucoup de temps, mais elle aime cela
d'autant plus que son travail n'arien de
répétitif. « Ca demande des qualités
d'aventurier. »

Pour I'entrepreneure, lesprincipa esdiffi-
cultés se sont vécues au plan financier. Les
profits ne s'accumulent pas toujours
comme prévu : une entreprise trés jeune
doit fairefaceaun manque agagner.

Selon Isabelle Dupras, vivre |'entre-
preneuriat au féminin exige une grande
qualité, celledegérer plusieursdomaines
alafois, par exemple, de soccuper en

méme temps d'une famille et d'autres pro-
jets. D'ailleurs|sabelle est enceinte de neuf
mois et cette visite de la cigogne ne I'ef-
fraie aucunement. «Je suis assez maitre
de ma gestion du temps. Je me rends
compte que c'est la clé de laréussite! »

Isabelle Dupras souligne I'importance de
fairepartiederéseaux. Elleet son conjoint
font partie de I'Association québécoise
des producteurs en pépiniéeres et de
FloraQuebeca, uneassociation fondée pour
sensibiliser les gens aux dangers de la
cueillette massive des plantes sauvages
indigénes comme|'ail des bois.

Derniére question, existe-t-il une gestion
au féminin ? Oui, nous laisse entendre Isx
belle.

«Leschampsd'intérét, lamaniéredifférent.
Les gars del'industrie desjardins vivent
dans un rapport de séduction un peu macho
qui m'agace. Sans généraliser, j'aime tra-
vailler sur un pied d'égalité!»

Isabelle Dupras et son conjoint
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iISemmes et entrepreneurial

Parcours non linéaire d'une

entrepreneure
en ecllulaares

Par FréclcricTremtlay

I ci, la sonnerie du téléphone ne dérougit
pas. On arriverait presque a se croire dans
lebureaud'un agentboursier. Vend! Achétel
Combien? A une exception prés. On n'y
spécule pas sur la valeur des actions, mais
on y vend des téléphones cellulaires.

« Nous risguons d'étre interrompus sou-
vent », meprévient |'interlocutrice encore
accrochée a son téléphone. A coup Sir,
Fiona Gobeil est une femme occupée. Son
entreprise, Gobell etfilles division cellu-
laire inc., fonctionne mieux que bien, et
ce, malgré le marché hasardeux et lacom-
pétition qui fait présentement rage a Sher-
brooke. Fiona Gobeil apparait comme la
parfaite illustration que femme
entrepreneure et succes peuvent aler de
pair. L'exemple est d'autant plus pertinent
que cettefemmed'affaires oeuvre dansun
domaine non traditionnel, lavente d'arti-
cles électroniques.

A enjuger par la quantité de paperasses,
dossiers et documents de toutes sortes qui
envahissent son bureau, letravail ne man-
guepas. Lorsqu' onlui apporteson café, dle
doit rapidement libérer un peu d'espace sur
son plan de travail. Epargnées par |e désor-
dre, des photographies de ses deux filles
avec toge et dipléme trénent fierement prés
du téléphone. Et toutes les cing minutes,
celui-ci nous rappelle son existence.

Petit train va loin

« Je ne suis pas prévisible, j'apporte tou-
jours un élément surprise. » C'est sur cette

......

nel de Fiona Gobeil sest joué. En sécar-
tant des sentiers battus, en allant 1a ol on

Fiona Gobeil entourée de ses filles

nel'attendait pas. Et bien qu'elle-mémene
se définisse pas comme |'entrepreneure
type, elle est pourtant parvenue a se lancer
en affaires e, plus important encore, ay
demeurer. Madame Gobeil voit Fentrepre-
neur comme quelqu'un de fonceur, aimant
vivre avec lerisque et recherchant les hon-
neurs atout prix, bref tout ce qu'elle n'est
pas. La sécurité et la stahilité I'attirent plus.

Et pour cause. Fiona se refuse a des in-
vesti ssements massifsnécessitant Fembau-
cheimmeédiate deplusieurs nouveaux em-
ployés ou représentant un risque excessif.
Elle préfére lalente mais bonne croissance
économique que Gobell et filles division
cellulaire inc. poursuit depuis sa
fondation en 1982. Ce qui ne |'empé-
che pas de s'acharner au travail pour
obtenir ce résultat. Comme elle ledit
elle-méme, petit train valoin.

Un parcours atypique
pour une entrepreneure

Pour lapetite histoire, Fiona Gobeil vient

de Scotstown, une petite agglomération
située tout preés de Lac-Mégantic. Au

| départ, rien ne la prédisposait
a devenir entrepreneure. Et
f certainement pas I'hérédité. Si
plusieurs études ont prouvé
gue les modéles parentaux con-
tribuaient a orienter les carrié-
E res, gque bon nombre d'entre-
preneurs sont eux-mémes fils
ou filles de gens d'affaires, il
n'en est rien ici. La mére te-
nait le réle traditionnel de
femme au foyer a qui incom-
baient |es t&ches ménageres et
['éducation des enfants. Le
| pére, quant alui, atoujourstra-
vaillé comme boucher dans
une épicerie. Une vie rangée,
stable et sans risque. Son pere améme sou-
vent tenté de la dissuader de se lancer en
affaires, estimant I'enjeu trop dangereux,
sinquiétant pour sa chair et son sang. Ce
qui ne |I'empéche pourtant pas d'étre main-
tenant fier de safille et heureux pour dle.

Récemment, unarticledejournal soulignait
I'effort de Fiona Gobeil au sein de I'Asso-
ciation des femmes d'affaires du Québec
avec publication de saphoto. Son pere Sest
alors empressé d'aller montrer I'objet de
sa fierté a tous ses voisins. Il alittérale-
ment fait latournée du village, au dire de
son épouse. Un geste qui en dit long.

Fiona Gobeil a poursuivi une formation
collégiale en langues décrochant son di-
pldme haut lamain. Elle se destinait alors
al'enseignement de I'anglais.

Quelques emplois suivront ces études,
d'abord la Banque de commerce, ou €elle
travaillapendant prés de 7 ans. « Un em-
ploi qui m'a permis d'acquérir quelques
notions en finance. » Puis, dle retourne
a ses premiéres ambitions, et enseigne
['anglais huit années consécutives. Paral-
I[element a ce dernier emploai, la vie lui
offrit ce qu'elle place encore au-dessus
detout : ses deux filles, Vaérie et Tania
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Bref, tout semblait I'éloigner d'une poten-
tielle carriére d'entrepreneure.

L'histoire d'une entreprise

Cest par la force des choses que Fiona
Gobal devient entrepreneure. Dujour au len-
demain, son mari perd son emploi. Deux so-
lutionssoffrent alorsaeux : fairelachasse
aux offres d'emploi ou tenter de se lancer en
affaires. 1ls opteront pour la seconde.

Nous sommes en 1982 et |le marasme éco-
nomique qui perdure depuis la crise de
I'énergie semble s'achever. Les télévi-
sions payantes viennent a peine d'obte-
nir l'autorisation du CRTC de diffuser
leur programmation et les céblodis-
tributeurs y trouvent leur compte. Un
créneau prometteur s'ouvre alors, celui
des antennes paraboliques, une alterna-
tive a la cablodistribution. La réponse
idéale aux ambitions d'un aspirant en-
trepreneur? Oui, sauf qu'il est relative-
ment difficile pour un chdmeur de dé
marrer seul une affaire. Fiona Gobeil se
joint donc ason mari pour gérer une toute
nouvelle compagnie.

Il sagiteffectivementd'unrisquefinancier
important, et les banquiers leur font quel-
ques miseres bien qu'une partie de la mise
de fond provienne de leurs économies.

« Pour eux, mon nom en bas d'une feuille
ne valait pas grand chose », avoue-t-€lle.
A I'époque, les banques n'accordent pas
facilement de préts a une femme, peu im-
porte ses antécédents : des préjugés bien
établis,institutionnalisés.

Sdon dle, les choses ont pourtant évolué
depuis quelques années. Les banques ont
abandonnéleurspolitiquesdiscriminatoires
et FionaGobeil affirmeentretenir mai ntenant
de bonnes relations avec ces derniéres.

Gobeil etfillesinc. fut I'une des premiéres
raisons sociaes a utiliser ce genre d'appella-
tion. Leconcepttraduisaitégalement uneidée
chére & Fiona Gobell, celle de lareléve. S
son mari et elle partaient derien ou presque,
leursenfantshénéficieraientdeleursefforts.

Sans compter que ce genre de nom peut
savérer unearmemarketing étonnante avec
s connotations de tradition.

Au fil des années, Gobell etfillesinc. n'a
cess2 de croitre et son marché de Sagran-
dir suivant les goQts dujour en communi-
cation. Ainsi, les téléphones cellulaires
s'ajoutérent aux antennes paraboliques.
Une quincaillerie d'autres produits suivit,
allant de I'agenda é ectronique au répon-
deur, au téléphone sans fil et au
tél éavertisseur.

Une entreprise et une
entrepreneure au présent

FionaGobeil et trésfiére de son succes, ga-
gnantedupremier prix Bell Mobilitépourles
ventes en 1990, région de l'est. Un trophée,
en évidence sur le comptoir, atteste le prix
Excdllence Plusen 1993, remisau Centreala
suitedu sondage sur lasdtisfaction de saclien-
téle. Une médaille accrochée au mur de son
bureau souligne le dépassement des objec-
tifs fixés par Bell Moilité pour le deuxieme
trimestre 1996 (+40%).

Son chiffred'affaires annuel tend aprou-
ver son sens aigu du marché. Larecette ?
Elle explique cette réussite par le temps
qu'elle consacre depuis 14 ans a trouver
denouveaux créneaux touten veillant ala
croissance de I'entreprise (20 % en deux
ans). Apreés tout, elle sest tirée sans trop
de dégéts de la plus récente récession.

« Ce n'est pas la manne, dit-elle comme
pour atténuer e poids de ses derniers pro-
oS sur son succes, noustravaillons deux
foisplusfort pour atteindrele méme chif-
fred'affaires. » Defait, ledomainedela
communication cellulaire semble en
changement. 1l y a seulement cing ans,

un téléphone se vendait 1000 $ et méme
plus. En 1996, on offre ce type d'appareil
pour une somme aussi modique que 100 $.

La concurrence dans tout cela? Animale
€t sans pitié? Peut-&tre pas acepoint, mais
agressive tout de méme. Présentement,
quatre concurrents se livrent une lutte fé-
roce. Tous sont situés sur la rue King a
Sherbrooke, tout comme Gobeil et filles
divisioncellulaireinc. Maislaconcurrence
vaet vient. Lestrois concurrents de Fiona
Gobeil ne sont pas nécessairement les mé-
mes qu'il y a huit ans. 1ls lui ont servi
d'exemples et I'ont confortée dans sa phi-
losophie de croissance lente, mais slre.
Certains ont investi massivement pour
écraser les compétiteurs, agrandsrenforts
de publicités onéreuses et de nouveautés.
Ils s'y sont d'ailleurs cassé les dents.
L 'échec des autres permet auss d'apprendre.

Pour continuer a avancer, mieux vaut se
dénicher de bons dliés. Fiona Gobeil est
aidée dans son travail par quatre employés
avec qui elleentretient de solidesrelations.
Sdon dlle, le travail doit seffectuer dans
« le respect, I'entraide et la collaboration ».

Quelques philosophies Je
gestion

L'image comme facteur clé de la réussite
d'une entreprise n'est pas un concept récent.
Etudié et retourné dans tous les sens depuis
quel ques années, on nemet plusen doute sa
validitéet sonimportance. Cimage deGobeil
etfillesinc. 1 « L'honnéteté, sansconteste. »

Fiona Gobeil croit avoir acquis une con-
fiance durable avec ses clients, et ce, de-
puislespremiers balbutiementsdel'entre-
prise. Ceux qui, en 1985, ont regu un bon
service lors del'achat d'une antenne para-
bolique reviennent pour sacheter un télé-
phone cellulaire. Ils connaissent I'entre-
priseetilsfont confiancealafemme.

Laformation joue aussi un réle majeur.
Fiona Gobeil tire maintenant avantage de
s études en langues. Grace asaconnais-
sance de |'anglais, elle peut dénicher des
fournisseurs dans toutes les provinces et
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mémeaux Etats-Unis. Evidemment, ces étu-
des seules ne suffisaient pas. Ausg, dle a
depuis suivi des cours d'administration et
d'éectronique « pour au moins distinguer
lepositif du négatif » en plus des nombreux
séminaires de formation de Bell Mohilité.

Mais il n'y a pas que les bancs de classe
pour apprendre. On tire aussi certaines le-
cons des défaites. Récemment, dle ain-
vesti dans les systémes de gestion électro-
nique central e des mai sons, un SUCCES aux
Etats-Unis. Le consommateur cuébécois
n'était assurément pas prét pour cetype de
produit. Depuis, ele éudie s&rieusement
les marchés et sengage plus prudemment
dans ses nouveaux projets.

Lavieassociative sSavére essentielle : « I
faut se faire connaltre autrement que der-
riére un comptoir ou un bureau », soutient-
dle. Inter-Gestion, la Chambre de com-
merce du Québec, de Sherbrooke, de Bol-
ton, I'Association des femmes d'affaires
du Québec... Saparticipation acesregrou-
pements de gens d'affaires témoigne de
cettevolonté d'utiliser toutes les stratégies
possibles pour s'assurer une visibilité
maximum.

Elle est particuliérement satisfaite de son
adhésion a I'AFAQ, association envers
laquelle elle entretenait quel quesréticen-
ces. Elletrouvait le point de vue del'or-
ganisation intéressant, mais hésitait a
s'identifier aun groupe defemmes puis-
gu'elleavait déjafait samarque dansun
domainemasculin. Lesnombreux avan-
tagesqu'offrel’AFAQI'ont convaincue:
une entraide constante entre membres,
des programmes de formation ainsi que
des taux préférentiels et des rabais sur
diversservices.

Une mere de famille
occupée

Comme pour laplupart desfemmes ayant
un emploi, l'articulation travail/famille est
difficile. Les horaires de travail de Fiona
Gobell sont particuliérement chargés. Elle
aparfois I'impression de négliger son role
de meére et d'épouse. « Quelquefoais, je

i#emmes et entrepreneurial

préférerais étre a la maison avec ma fa-
mille », exprime-t-ele avec regret. Magré
tout, pour rien au monde, €lle n‘abandon-
nerait son gagne-pain ni ne retournerait tra-
vailler pour quelqu'und‘autre. En bout de
ligne, lafamille sadapte.

« On parvient tout de méme & sarranger.
Apres tout, les enfants ne sont plus aussi
jeunes. » Valériea 18 anset étudieen admi-
nistration, tandis que sa soeur Taniaen a
17 et suit descoursd'informatique. Ainsi,
mari, épouse ¢ filles se partagent les t&
ches.

La Femme clans tout cela ?

On sent une solidarité féminine dans ses
propos. Bien sir, plus de 50 % des petites
et moyennes entreprises québécoises ap-
partiennent dé§jaadesfemmes. Maisil y a
un hic selon Fiona Gobeil. Cette derniére
évalue laperformance financiére des fem-
mes comme bonne mais insuffisante. Elle
voudrait lesvoir atteindrede meilleursré-
sultats, conquérir les postes clés dans les
grandes entreprises et en politique.

Depuis cing ans, Fiona Gobeil remarque
une nette progression de la situation des
femmes. Les hommesregoivent mieux les
idées féminines et la discrimination ou dif-
férencedetraitement n'existepratiquement
plusou s peu.

Ladonnée du sexe doit-elle nécessai rement
entrer en ligne de compte lorsqu'on occupe
uneposition de chef d'entreprise? Non. Du
moins pas pour Fiona Gobell. Les dtatidti-
ques semblent [ui donner raison. L'essen-
tiel, c'est I'efficacité, |'acharnement au tra-
vail et se distinguer des autres. Les hom-
mes ne jouissent plus exclusivement de
I'espace économique. Ceux et celles qui
ont del'ambition et qui veulent relever le
défi y ont désormaisacces. |l suffit d'avoir
del'entrepreneurship, d'étre polyvalent et
de savoir définir les créneaux prometteurs.
[Is sont nombreux.

Fiona Gobell, dle, consdére avair fait une
bonne performance. Sil falait tout recom-
mencer, elleemprunteraitlesmémesavenues.
Apréstout, « lejeu en vaait lachandelle! »
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Crarole Huppé,

reine des abeailles

Par Elizauetn Iremmay

Cole Huppé dan sa ruche ge

epuis 1982, a Stoke, avec son mari,

Carole Huppé est copropriétaire de
laFerme Lune de miel. Leur rucher compte
400 ruches. En 14 années d'existence,
Carole aréalisé plus d'un projet. Cela ne
sest pourtant pas fait sans effort, car tout
nouveau produit implique de la recher-
che. Aujourd'hui, elle est fiére de sesréa
lisations.

[I'y aenviron dix ans, elle alancé sur le
marché une gamme de produits de beauté
naturels de tres grande qualité, et ils sont
de plus en plus populaires. A la boutique
de la Ferme Lune de miel, Carole offre &
ses visiteurs des chandelles en cire
d'abeille de différentes formes et couleurs
ainsi que plusieurs variétés de miel, dont
le miel de bleuets et le miel de pommier.

Carole et son conjoint n'ont pas seulement
le souci de produire. lls tiennent aussi a
informer. Par exemple, en 1992, une vi-
déo de 12 minutes est réaisée sur lavie
et les habitudes des abeilles. Carole veut
dédramatiser lavision que les gens ont des
abeilles et du fait qu'elles piquent. La
vidéo donne également un bref apercu
du travail de I'apiculteur. Dans la salle

devisionnement, levisiteur peut aussi voir
I'intérieur d'une véritable ruche. Recou-
verte de panneaux devitre, elle expose les
abelllesau travail.

Mais laplus grande réussite de Carole est
sans contredit laruche géante. | naugurée
en ao(t 1995, cette ruchedetaille humaine
est unique au monde. A I'intérieur sont re-
produites toutes les facettes de la vie des
abeilles: leurs occupations quotidiennes,
le réle de chacune dans la ruche, la pro-
duction et |'entreposage du miel et de la
cire, lareproduction, ladanse des abeilles,
la défense des installations, la naissance
et lavie de lareine de méme que le role
des faux-bourdons. Le tout est accompa-
gné de montages d'un réalisme surprenant,
d'explications écrites bilingues ainsi que
d'un fond sonore saisissant.

Laphase deux de la grande ruche est pré-
sentement en cours. Carole désire mainte-
nant montrer aux gens comment les
abeilles se comportent a I'extérieur de la
ruche. Elle souhaite que les gens sachent
ou et comment les abeilles récoltent le
pollen et fertilisent les fleurs et comment
elles retrouvent laruche.

Financement

Chaque fois qu'un projet voit lejour ala
Ferme Lune de miel surgit aussi le pro-
blémedu financement. L'entreprisen'apas
droit aux subventions du gouvernement.
Carole et son conjoint ne peuvent donc se
fier que sur leurs économies et sur les préts
bancaires. Lasituation n'est pas toujours
facile puisque certains projets, comme la
ruche géante, nécessitent de trés gros in-
vestissements. Par ailleurs, tout ce que
Carole et son conjoint créent pour faire
connaitre leur entreprise est entiérement
financé par leurs propres moyens, que ce
soit les dépliants, les participations aux
diverses expositions, les affiches touristi-
ques ou les petites annonces dans lesjour-
naux et revues.

Famiille et ensablement

Carole a trois enfants et n‘ajamais cessé
de travailler. Elle sest tout simplement
adaptée a leur rythme. Aujourd’hui, ele
se dit comblée par ses enfants et ne re-
grette qu'une chose : c'est de ne pouvoir
consacrer plus de temps ades activités fa-
miliales, et ce, mémes dleparvient afaire
des activités avec chacun de ses enfants.

Carole sengage beaucoup dans les asso-
ciations touristiques, entre autres, Tou-
risme Estrie et Tourisme Sherbrooke. Ré
cemment, elle acollaboré amettre sur pied
une association touristique pour laMRC
du Va Saint-Francois. Pour Carole, il est
important de faire comprendre aux gens
que le tourisme ne profite pas seulement
aux entreprises qui en vivent, mais atous
les commerces environnants, que ce soit
les restaurants, les centres commerciaux
ou les épiceries. Tout le monde doit donc
contribuer afavoriser letourismeet afaire
connéitre larégion.

« Trimer dur, mettre du coeur al'ouvrage,
foncer, vouloir méme déplacer des mon-
tagnes... » voila, selon Carole, les grands
secrets de Fentrepreneurship au féminin.

Irr{ormclles, automne 1996 17



semmes et entrepreneurial

Un metier pas ordinaire

par Patricia Fournier

ans |'atmospheére unique d'un atelier

de couture ou regne un désordre sti-
mulant, parmi les machines a coudre, les
patrons et les retailles de tissu, tronent des
rangées de vétements, certains terminés,
d'autres al'état d'ébauche. Cette forteresse
aménagée dans un village champétre ap-
partient a Sally Lambert et Pierre Bertrand,
réunis sous la banniére commerciale de
Lambertrand. Ils ont construit cette entre-
prise motivés par un méme amour du de-
sign et des beaux vétements. Mais qui
aurait pu craire, il y aquelques années, que
Saly Lambert, secrétaire de direction en
Abitibi, alait devenir designer de mode ?

La folle chevauchée a débuté au cours
d'une année sabbatique, ou plutdt d'un
congé sans solde d'un an accordé a Sally
Lambert par son employeur, un centre d'ac-
cueil pour alcooliques et toxicomanes. Elle
en a profité pour entreprendre, a I'dge de
30 ans, une formation en design de mode a
I'Ecole Chatelaine et au Collége Lasdle.
Cette énormeremise en question fut ponc-
tuée de hauts et de bas financiers. Une
décision difficile a prendre selon Sally
Lambert : «Je m'étais dit que je ne pou-
vais pas faire ce métier-13, j'ai un emploi
régulier. C'est un beau réve.» Il faut dire
que la designer a toujours confectionné
elle-méme ses vétements, d'abord par né
cessité, puis par amour de lacouture. Elle
affirme n'avoirjamais regretté son choix
de retourner aux études, méme au prix de
laisser son emploi et de vendre samaison
tout récemment acquise! Madame Lambert
ad'abord tenté de créer une modeste col-
lection de vétements qu'elle vendait elle-
méme a quelques amis. Expérience
enrichissante, mais compliquée par lefait
gu'elle devait assumer toutes les taches a
la fois.

Quant ala naissance de Lambertrand, se-
lon Madame Lambert, tout est arrivé au
bon moment. Pierre Bertrand, son ami de

coeur, était costumier pour sa troupe de
théatre. Tous deux décidérent, une veille
deNoél, de seconfectionner des vétements
inspirés du Moyen Age pour le temps des
Fétes; de la prit forme I'idée d'une colla-
boration réguliere.

C'est au moment ou ils devinrent finalis-
tes du concours Jeunes designers de I'Es-
trie, gréce aleur premiére collection d'ins-
piration médiévale, que Sally Lambert et
Pierre Bertrand décidérent vraiment de
commercialiser leur concept.

Les débuts de Lambertrand, en 1993-19%4,
furent plutdt modestes. Sally et Pierreloue-
rent deux appartementsdansunimmeuble
a logements de North Hatley; un des ap-
partements devait servir d'atelier, |'autre
de logement. Pour joindre les deux bouts,
les deux designers devaient mettre les bou-
chées doubles : Sally donnait des cours
d'initiation au secrétariat et Pierre tra-
vaillait toujoursdans e milieu du théétre.
Il'y aun an, quelques subventions aidant,
Lambertrand s'établissait enfin dans une
maison de North Hatley achetée en co-pro-
priété. Au printemps 1994, ils présente-
rent une soumission comme fournisseurs
officiel sdescostumespour|& Grande Che-
vauchée et ils obtinrent le contrat !

Les créations de Lambertrand se retrouvent
aujourd'hui dans quelques boutiques a
Québec, Montréal, Laval et North Hatley.
Le chiffre d'affaires fréle les 60 000 dol-
lars. En tant qu'associés liés par un con-
trat al'amiable, les deux conjoints posse-
dent chacun 50 % des parts. La collection
comprend une vingtaine de moddes offerts
en deux ou trois tailles et au moins deux
teintes. La fluctuation de la demande em-
péche de produire en grande quantité et
exige des entrepreneurs une attention parti-
culiére aleur clientéle. Durant I'année, jus-

Photographe : Masie-Clande Légoi;te

Sally Lambert et Pierre Bertrand portant certaines de leur création

qu' a 800 vétements peuvent étre congus et
vendus : les créateurs ont donc engagé une
couturieéreen sous-traitance adomicile, une
autre couturiere atemps partiel al'atelier
et doivent retenir les services d'une pro-
fessionnelle pour latenue de livres.

Au travail septjours sur sept, Sally Lam-
bert gardetoute sapassion et confiequ'elle
aimerait occuper une place plusimportante
du marché avec plusieurs styles de véte-
ments en plus du «médiéval». Elle se dit
chanceuse que safamille et méme son ex-
employeur |'aient toujours encouragée
dans son entreprise.
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Une anB aire de psye;(iOTOAie.! o

|par Josée Gamson

élene Lepire a toujours eu des idées

arevendre et un sens marqué de l'or-
ganisation. Originaire de Québec, dle ar-
rive al'Université de Sherbrooke pour y
compléter un baccalauréat puis une mai-
trise en psychol ogie des groupes. Au cours
de ses études, Héléne rencontre Pierre-
Marc Meunier, qui devient son mari, son
partenaire en affaires et |le pére de ses deux
enfants.

« Laconciliation entre études et famille a
été une chose facile pour nous, car mon
mari et moi avonstoujours été partenaires
a tous les niveaux. Travailler avec son
conjoint a été pour nous un avantage plu-
tot qu'une source de problémes. »

Cette vision se reflete dans la création
et le fonctionnement de leur entreprise
Consul-Source dont ils se partagent pres-
gue également les parts.

Au moment ou Héléne obtient son dipléme
de maitrise, la profession de consultante
en psychologie est un nouveau chantier :

«Il'y a5 ans, laprofession de psycholo-
gue organisationnel n'était pas connue au
sein du milieu des affaires. Si nous vou-
lions faire carriere dans notre champ de
spécidlité, nous n'avions pas d'autre choix,
mon mari et moi, que de démarrer notre
_ propre entreprise et de faire connaitre nos
services. »

Au départ, tout ce qu'Hélene et Pierre-
Marc possedent, c'est leur expertise pro-
fessionnelle. Leur projet, nommé Consul-
Source, offre des services de consultation
aux entreprises pour les épauler dans le
développement de leur potentiel au point
de vue humain. Ces services sont offerts
dans un climat de respect des autres et
d'autodétermination : des valeurs essen-
tielles pour Héléne Lepire.

« L 'équipe de Consul-Sourceinc. est com-
posée de quatre consultants, tous trés
autonomes. Chacun cherche a développer
son marché et son expertise. C'est une re-
lation de partenaires qui régne et non
d'autorité. »

L 'approche particuliére de Consul-Source
vise a canaliser et a optimiser le dyna-
misme de tous les travailleurs d'une en-
treprise dans une méme direction, en te-
nant compte de |'individu, du groupe et
de I'organisation dans son ensemble : ils
viennent d'ailleurs d'élaborer une nouvelle
formation que présente un modéle efficace
de gestion de I'autorité en milieu de tra-
vail, permettant delibérer I'énergie detout
le personnel plutdt que de larestreindre.
Héléne et elle-méme directrice du secteur
Evaluation et Recherche. Elle a développé
une expertise originale et recherchée sur
le plan des évaluations du potentiel de
gestion pour les cadres et les dirigeants
d'entreprises.

La clientéle de Consul-Source provient de
plusieurs villes et régions du Québec et com-
prendaussi bien desindividusquedesmuni-
cipdités, desPME et desorganismespublics.

Héléne Lepire devant son entreprise

En 15 ans d'existence, I'entreprise apris
beaucoup d'expansion. Ainsi, le chiffre
d'affaires a progressé de 157 % au cours
des quatre dernieres années. Par exemple,
la demande provenant des entreprises est
de plus en plus forte, si bien que toute
I'équipe de Consul-Source planifie une
percée aux Etats-Unis. Sa réputation
sétend méme au dela des frontieres : des
consultants de I'Ontario et de laBelgique
sont venus suivre dernieérement une ses-
sion de formation sur lagestion de I'auto-
rité. Cependant, Hélene Lepire affirme :

« On n' aspire pas adevenir une grosse en-
treprise. Nous préférons innover et déve-
lopper une expertise de pointe, al'avant-
garde des besoins. »

Héléne Lepire, en tant que femme et
entrepreneure, réussit donc afaire des af-
fairesdansuneambianceou régnent, avant
tout, I'écoute et le développement de cha-
cun. Toujours engagée dans son milieu so-
cia, elle partage son expérience en affai-
res comme chargée de cours al'Université
de Sherbrooke ainsi qu'al'Association des
femmes d'affaires du Québec, dont elle a
été la présidente régionale en 1995-1996,
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ouzanne-lVlar~ot Lessard :
consaillere en orientation

par temps
mouvementes

Par Marie Vézina

es grands bouleversements survenus

surlemarchédel'emploi aucoursdes
derniéres années ont motivé Suzanne-
Margot Lessard aréaliser un projet qu'elle
chérissait depuis longtemps : fonder sapro-
pre entreprise. Aujourd'hui, dans son sa
lon qui lui sert de bureau, a Sherbrooke,
elle recait tous lesjours des gens alare-
cherche d'un emploi ou d'un cheminement
d'études. Suzanne Lessard et titulaired'un
baccalauréat multidisciplinaire comprenant
une majeure en information scolaire et pro-
fessionnelle. Elle possade plus de dix an-
nées d'expérience aupres du public.

Dans les années 1990, lesemploisen orien-
tation scolaire et professonnelle ne sont
pas |égion. Pour mieux se positionner,
Madame Lessard suit le cours Femmes
d'affaires, offert au Cégep de Sherbrooke,

en plus d'autres cours qui l'initient a
(‘entrepreneurial. Elle fait appel a
Pro-Gestion, un organisme sherbrookois
d'aide au démarrage d'entreprises. Pro-
Gestion enseigne aux futurs entrepreneurs
et entrepreneures comment élaborer un
plan d'affaires, une étude de marché, etc.
Suzanne Lessard bénéficiera ensuite des
services d'un parrain d'entreprise, qui
|'aidera a cerner son marché et a dévelop-
per une meilleure vue d'ensemble dela s-
tuation.

Pour financer son projet, Madame Lessard
sest adressée a la Société québécoise de
développement de lamain-d'oeuvre, dont
elle aobtenu I'appui aprés quelques tenta-
tivesinfructueuses. A celasest gjoutéeune
aide financiére de ses parents.

C'est en 1995 que Suzanne ouvre son bu-
reau. La clientéle sest manifestée lente-
ment, mais maintenant, c'est un flot con-
tinu. Laplupart desgensveulentfairemet-
tre ajour leur curriculum vitae : cest l1a
70 % de sa clientéle. D'autres consultent
pour obtenir del'information sur des pro-
grammes d'études, sur les professions en
demande, sur des stratégies de recherche
d'emploi. Madame Lessard congoit et
anime auss des rencontres d'information
adaptées aux besoins des groupes, par-
ticuliérement de cégépiens et de
cégépiennes.

Stzanne c:"l'fl"l. wfzz\;zmm{. a.t.

an scaloire ef professionnglis
- AGREP

Consoligre en inf

Sur la'piste des emplois

Tél: (819) 5627835

Malgré la concurrence dans son domaine,
Suzanne Lessard tente de faire sa marque
en offrant un service personnalisé et ultra-
rapide, lorsque nécessaire. Son chiffred'af-
faires nelui permet pas encore de vivre de
son entreprise. 11 'y a place pour le déve-
loppement, ce a quoi Suzanne consacre
beaucoup d'efforts. Elle apprécie tout de
méme son statut detravailleuse autonome,
le sentiment de réaliser ses réves, en toute
indépendance. Fidéle a ses propres con-
seils, Suzanne Lessard ne sarrétejamais,
ellesuitdescours, fait delarecherched'in-
formation dans son domaine et sart saclien-
tele avec diligence.

Elle-méme sans enfant, Suzanne admire les
femmes qui concilient carriére et vie fami-
liale. Selon €elle, certaines statistiques dé-
montrent quelesfemmesréussi ssent mieux
et plus longtemps que les hommes en af-
faires, car elles sont plus prudentes et plus
persévérantes. De son cOté, comme
entrepreneure, ellechoisit souvent defaire
affaires avec d'autres femmes et de faire
connaitre leurs services. Solidarité oblige.
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Céline
Moquin s
portrait
d'une lemme
a alxaires

Par Nathalie Gaudet

L'entreprise

ans lavie de Céline Moquin, femme
d'affaires de 33 ans, Les Formules
d'affaires Magog-Orford inc. occupent
une grande place, et ce, depuis la tendre
enfance. Dga, petitefille, dley travaillait.

«Mon frére, masoeur et moi, on faisait des
travaux de finition. Pour I'hopita de Ma
gog, on collait sur des certificats de nais-
sance un anneau doré et un ruban rosé ou
bleu. Notre pére nous payait cing Sous pour
chaque certificat, si je me souviens bien ».

Fondéeen 1967 par lepé&rede Cdineet un
associé, I'entreprise se spécialise dans la
fabrication et I'impression de formules
daffaires. Etudiante, Céliney afait, pen-
dant les vacances scolaires, ses premiéeres
armes en comptabilité. Mais entre un tra-
vail d'été et la direction générale, il y a
guand méme tout un pas afaire.

En 1992, Monsieur Moquin achéte la part
de son associé et lafamille Moquin devient
seule actionnaire de I'entreprise. Des trois
enfants, Cdline serévélelaseuleintéressée
aprendre lareléve. Ses parents lui en of-
frentl'occasion : 35 employéset un chiffre
daffaires de 3 millions a gérer, un défi de
taillle! Déterminée a réussir, Céline quitte
donclarégiondeLongueuil, oueletravaille
comme comptable depuis six ans, pour

revenir séablir aMagog. « Quitter Lon-
gueuil pour Magog, c'est comme des vacan-
ces quand on a des enfants», confie-t-elle.

La dynamique Je
I"'entreprise lamiliale

L'entreprise familiale est différente des
autres entreprises. Selon Madame
Moquin, ladifficulté detouslesjours est
de réussir a Sfparer les affaires de lafa
mille. Lorsque lafamille Moquin se ren-
contre al'extérieur du travail, les discus-
sions tournent facilement autour des pré-
occupations del'entreprise : « Nous avons
établi des regles, puisque de toute ma-
niére, il nous éait impossible de terminer
unediscussion! »

Per contre, travailler avec les membres de
sa famille comporte aussi de bons cbtés.
« Disons qu'on ne passepas par quatre che-
mins pour se direles choses. Lacommunica
tion est directe et efficace», avoue Céline.
Elle et son pere travaillent en étroite colla-
boration et unissent leurs forces respectives.
Monsieur Moquin s'occupe de lavente et
du dével oppement du marchétandisqu'elle
gére le quatidien de I'entreprise.

La For mation

Il'y adix ans cette année, Cdine Moquin
terminait un baccal auréat en management
et obtenait deux titres de comptable, le CA
et le CMA.

Aujourd'hui encore, dle accorde beau-
coup d'importance aux études et croit que
la formation continue est essentielle a la
fois pour les chefs d'entreprises et leur
personnel. A titre d'exemple, Céline ra-
conte qu'a son arrivée dans |'entreprise,
lesrelationsdetravail étaient tendues, les
employés ayant peine a Sadapter a tous
les changements suscités par le départ de
I'associé de son pére. Afin d'améliorer le
climat, elle décida de faire appel a un psy-
chologue industriel a qui elle donna le
mandat de mettre en place des moyens
pour améliorer la communication au sein

del'entreprise. « Maintenant, tout le per-
sonnel a la méme technique pour bien
communiquer. Les gens parlent au je et
posent des questions ouvertes », explique-
t-elle. Céline Moquin aaussi eu recours a
laformation continue afin de mettre ajour
les connai ssances de ses employés concer-
nantles nouveaux logiciels informatiques.

_La Int—mme entrepreneure

SdonCélineMoquin, plusieursfemmesen
affaires sont encore confrontées a certains
préjugés, mais dlle gjoute que cette réalité
n'est pas la sienne. Rarement dans savie
de femme entrepreneure, elle n'a ressenti
dedifférence. Elleemémeneprivilégie pas
un sexe pludt que l'autre :

« En affaires on ne peut pas toujours choi-
sir. Le domaine de I'imprimerie en est un
d'hommes, il ne faut pas se le cacher.
D'ailleurs, alatable des discussions con-
cernant la premiére convention collective
de I'entreprise, j'ai devant moi sept hom-
mes. Canevapas mal pour autant. »

Par ailleurs, elle remarque que la mater-
nité crée un obstacle pour les travailleuses
autonomes : « Taclientéletelaisse tomber
si tu pars trop longtemps en congé. » En-
fin, elleestimequeles femmestout comme
les hommes, sont courageux de se lancer
en affaires dans la situation économique
actuelle.

'I__avielnami_liaie

Sesamieslaqualifie de superwoman, mais
elle vous assureraque laconciliation entre
letravail et lafamille nereléve pas du mi-
racle mais du possible. Céline a ses a-
liés : sameére, qui I'aide toujours ajoindre
les deux bouts, et son conjoint. Elle et lui
se sont donné des moyens afin de préser-
ver I'harmonie de la vie amoureuse et fa-
miliale: entreautres, s'offrir unesortiepar
mois en couple et allouer le plus de temps
possible aux enfants, notamment entrele
retour du bureau vers 17 hjusqu'a leur
coucher a20h... doncinterdictiond'ouvrir
un dossier quelcongue!
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Des régles, oui, mais aussi des talents de
planificatrice : son fils @iné de 5 ans et demi
va alamaternelle et ensuite au service de
garde, tandis que son autrefilsde 4 ans va
alagarderie en milieu familial. Pour |'an
prochain, elle planifie de terminer sesjour-
nées de travail vers 15 h pour étre présente
quand son fils arriverade I'école. Et le tour
est joué ou presque!

Aveclavenued'untroisiémefils, Madame
Moquin devra sarréter quelque temps.
Mais elle estime que son congé de mater-
nité sera de courte durée. Impossible de
déléguer tous ses dossiers! Ellereprendra
donc le travail, deux ou trois demi-
journées par semaine, un poupon dans
les bras.

Cela ne I'empéche pas de se dire que cette
troisiéme maternité sera plus facile avivre
gue les deux premiéres. Elle se souvient de
laréaction de son supérieur de |'époque :

«Jal eu beaucoup dedifficultéalui faire
comprendre quelamaternité n'était pasune
maladie, queje pouvais continuer de tra-
vailler pendant la grossesse et revenir aprés
I'accouchement. »

Bien slir, unematernitécompliquetoujours
un peu I'organisation d'une équipe de tra-
vail, mais elle ajouteenriant : « Cette an-
née, c'est moi qui vais compliquer les cho-
ses au bureau! » Depuis quatre ans, cha
gue année, en moyenne, une employée
est enceinte. C'est simplement une des
réalités du marché du travail; les femmes
ne doivent pas sempécher d'avoir des
enfants.

Céline Moquin, mére et entrepreneure, se
réalise a travers tous ses roles. Et celala
rend heureuse. Elle ne se surprend donc
pas du tout de la présence de plus en plus
grande des femmes dans le domaine des
affaires :

« La majeure partie du travail a &é faite
par nos méres. A hous maintenant de pren-
dre notre place. »

@#Semmes et entrepreneurial

Des loi-unis touristiques sur

mesure a V~leourt

Par Stéphan?e Beauretard

Jacqueline Nadeau

prés avoir exploité unefermelaitiére

pendant 27 ans avec son mari, a
Maricourt, Jacqueline Nadeau décide d'en-
treprendreunenouvellecarriere. Ellepour-
suituneformation collégialeentechnique
touristiqueet fonde, en 1992, VVal-Estours,
une agence de servicestouristiques.

Uneétudedemarchédemémequelalecture
deladocumentationtouristiquesurVa court
et sarégion permettent a Jacqueline de con-
cevoir des forfaits d'un ou de deux jours
adaptés aux golts de sa clientéle. Ces for-
faits proposent la visite de différents Stes et
ladécouverte d'artisans de larégion.

Jacqueline Nadeau prend son travall a
coeur. « Quand je recois des groupes, en
préparant mes patisseries maison, je suis
heueuse comme si c'était la veille de
Noél! », avoue-t-elle.

Lorsqu'elle adémarré son entreprise, Jac-
gueline demeurait encore aMaricourt. Elle
accueillait alors sesgroupes au club de golf
local. Depuis, elle est déménagée a
Valcourt, ou, dans sagrande mai son cana-
dienne, elle accueille ses groupes.

L'agence existe depuis quatre ans et rap-
porte a Jacqueline un revenu qui s'ajoute
acelui de I'emploi rémunéré qu'elle doit
conserver pour subvenir aux besoins de sa
famille. Une employée atemps partidl |'as-
siste pour I'accueil et oeuvre comme guide
lorsque plusieursgroupes s annoncent dans
une méme journée. Jacqueline offre auss
une compensation financiére aux artisans
qui acceptent d'ouvrir leurs portes & ses
groupes touristiques.

Jacqueline Nadeau a congu son entre-
prise en sinspirant de la détermination
d'Armand Bombardier, qui, apartir d'une
simple idée, a béti I'entreprise que I'on
connait. Les gens de Valcourt lui ont ap-
porté leur appui, y voyant une source de
retombées pour larégion. En 1995, elle a
été récipiendaire du prix d'excellence en
tourisme, catégorie développement touris-
tique. Jacqueline fut égaement nommée
personnalité delasemainedansLa Tribune.

Jacqueline Nadeau participe activement au
développement de sarégion. Elle est mem-
bre de la Chambre de commerce depuis
quatre ans ; elle en est maintenant la vice-
présidente. Avec d'autres résidants de la
région touristique, elle aparticipé alamise
sur pied d'un comité touristique en colla
boration avec la Corporation de dévelop-
pement économiquedu Va Saint-Frangois.
Le comité s'exerce a promouvoir le
développement de la région et ala faire
conngitre.

Forte de son expérience, Jacqueline
Nadeau encourage fortement 1'entrepre-
neurial féminin. Elle seréjouit devoir de
plusen plusdefemmes seprendreen main.
D'ailleurs, dans sesvisites guidées, elle ne
manque jamais |'occasion de mettre en
valeur lesfemmes de sarégion. « Il suffit
de saffirmer, dit Jacqueline, et de croire
en soi. Il n'y a pas d'ége pour devenir
entrepreneure. »
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Air-Looks un
saut reuss
dans les
affaires

Par Annilt Paradis

Rur Manon Racicot, &gée 26 ans, la
onfection de vétements de parachu-
tisme n'a plus de secret, mais ne lui de-
mandez pas de vous faire une robe d'été.
Depuis 1989, elle et liée au monde du pa
rachutisme.

Aprés s=s éudes en production théétre,
Manon se voit offrir un emploi dans une
écolede parachutisme, aValcourt, ou sont
également fabriqués les vétements desti-
nés aux adeptes de ce sport. Elle doit s'oc-
cuper de la vente des vétements et de la
confection de casgques en cuir. L'année sui-
vante, on lui demande de fabriquer des
combinaisons de saut. Puis, |'école cesse
laproduction de vétements et Manon voit
lal'occasion de se lancer en affaires.

Suivant lasuggestion de samére, Manon
assiste & une rencontre du groupe IDEE,
un organisme d'aide aux jeunes
entrepreneures, et elle décide de sauter!
Elle fonde Air-Look, dont dle est proprié-
taire a 100%. L'entreprise est la seule du
genre au Canada : les autres vétements de
parachutisme proviennent des Etats-Unis.

Manon emploie quatre personnes a temps
plein et deux atemps partiel. Elle peut éga-
lement compter sur |'aide de ses vendeurs
et de ses parents. C'est d'ailleurs son pére
qui s'occupe des réparations de machines
ainsi que de la comptabilité, méme si
Manon suit la gestion de pres. Le chiffre
d'affaires de I'entreprise est en progres-
sion constante depuis le démarrage de
I'entreprise.

Manon aassuré lefinancement de son en-
treprise gréce a une bourse de la Fonda-
tion des Caisses populaires Desjardins et
a des préts bancaires. Si, au début, elle
pouvait compter surle soutien d'un groupe
d'aide en démarrage d'entreprise, €lle
peut, aujourd'hui, suivrelesconseilsd'un
parrain, un homme d'affaires d'expérience
qui peut répondre ases questionset |'aider
dans certaines démarches.

Petit train va loin

En plus de vendre ses produits dans les
centres de saut du Canada, Air-L ook com-
mandite |'équipe canadienne de parachu-
tisme et réalise des contrats pour les
Forces armées canadiennes. Le marché
canadien étant trés petit (2000 clients
potentiels) acause du climat qui n'est pas
propice au parachutisme, Manon sattaque
maintenant au territoire américain. D'ici
trois ans, €lle espére quele nom Air-Look
serareconnu dansplusieurs centresde saut
desEtats-Unis.

En ce qui atrait aux améliorations et aux
nouveautés projetées dans son entreprise,
Manon souhaiterait moderniser son équi-
pement et avoir un plus grand local. Elle
voudrait aussi pouvoir produiresespatrons
sur ordinateur. Elle est persuadée de pou-
voir atteindre ses objectifs en avancant

Manon Racicot portant une de ses créations

€tape par étape. Cette entrepreneure, qui
ne prend que des risques calculés, croit
qu'il est facile d'échouer en affaires si les
événements se succédent trop rapidement.

Sans Air-Look, lavie de Manon aurait pu
étre trés différente et beaucoup plus tran-
quille. Mais pour cette femme dynamique,
ledomaine de 1' entrepreneurial permet de
relever quotidiennement de nouveaux dé-
fiset d'avoir unevietres active.

Commejeune entrepreneure, Manon doit
constamment faire la preuve de sa crédi-
bilité. Ainsi, lebanquier aexigéquelepére
de Manon garantissel'emprunt consenti a
safille. « Les femmes sont encore vues
comme des personnes qui ne seront pas
capables d'atteindre leurs buts et qui ne
sont pas vraiment compétentes », déplore
Manon.

De fait, selon Manon, si une femme es-
péreréussir en affaires, ele doit avoir con-
fianceen elle, étre déterminée et fonceuse,
mais surtout aimer ce qu'elle fait et vou-
loir y mettre beaucoup d'heures sans
nécessairement recevoir rapidement un
salaire proportionnel au temps investi.
« Entourez-vous de personnes clés,
conseille-t-elle a celles et a ceux
tentés par |'aventure d'une entreprise.
N'essayez pas de tout faire seule. »
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Du talent et
des étirants
par Julie-AndréeSaint-Pierre

arie-Paule Royer est copropriétaire

des Créations Paul-Ann, unejeune
entreprise de Lac-Drolet spécialisée dans
la création et la confection de vétements
pour enfants. Marie-Paule est née a Lac-
Drolet, il y a39 ans, de parents agricul-
teurs, qui lui ont inculqué, dés sonjeune
age, un immense optimisme et un bon sens
del'initiative.

A lafin de ses éudes collégiaes en arts
graphiques, la maladie de son pére incite
Marie-Paulearevenir danssaville natale.
C'est acette épogue que se dessine son che-
minement d'entrepreneure. Tout en tra-
vaillant dans un magasin de vétements,
I'idée lui vient d'ouvrir avec son compa-
gnon un coin «boutique» dans|eur maison
de Lac-Drolet : « Jai vite compris que le
vétement, ca marchait dans le coin de
Mégantic. » Elle araison. Les ventes de
laboutique et celes qu'ele fait en parcou-
rant lesnombreux festivals québécois|ui
assurent un salaire suffisant pour joindre
les deux bouts.

Quatre ans plus tard, elle et son conjoint
trouvent uneoccasion enor en s'installant
danslesancienslocaux d'uneusinedelL ac-
Drolet. Leur premiére compagnie, Confec-
tion Drolet, rebaptisée Groupe Attraction,
se spéciaise dans la fabrication et la séri-
graphie de T-shirts. Groupe Attraction
compte aujourd'hui 120 employés.

Forte de cette premiére expérience, Marie-
Paule sassocie a une copine designer; d-
les développent une ligne de vétements
pour enfants. Les nouvelles associées uti-
lisent les équipements de couture et de &
rigraphie de Confection Drolet et tra-
vaillent le soir. Prudentes, dles attendent
d'atteindre |'objectif de vente qu'elles se
sont fixé pour abandonner leur emploi et
se lancer aplein temps. En octobre 1988,
Créations Paul-Ann voit enfin lejour.

emmes et entrepreneurial

MiePauIeRoy

Située aujourd'hui dansle parc industriel
de Lac-Drolet, I'entreprise emploie 20 per-
sonnes et son chiffre d'affaires frise le mil-
lion. Lepartenariat de Christiane Salman
et Marie-Paule Royer acréé uneligne com-
pléte de vétements pour enfants de 2 a 16
ans, baptisée Jean Smon et répartie dans
225 pointsdevente au Canada, entre autres
dans |es fameuses boutiques Frisco, Clé-
ment et Club Gargons. CréationsPaul-Ann
a éé deux fois demi-finaiste au presti-
gieux gala de la Griffe d'or et gagnante
ex aequo du gala Distinction 1994 de la
MRC du Granit dans la catégorie du secteur
manufacturier. Fait digne de mention :
Création Paul-Ann partageait la victoire
avec l'entreprise L. P. Royer. Spéciali-
sée dans la fabrication de bottes de tra-
vail depuis 60 ans, cette entreprise aun
chiffred'affairesgrandement supérieur a
celui de CréationsPaul'Ann. Cedétail seul
comble de fierté Marie-Paule Royer.

La philosophie du travail et les valeurs
personnelles de Marie-Paule sont articu-
|ées deremarquablefacon. Pour elle, faire
de I'argent a tout prix n'est pas une prio-
rité. « Dans la vie, tu as besoin d'un
équilibre entre ton travail, ta vie person-
nelle, tavieculturelle, tasantéet tavie spi-
rituelle. Si I'entreprise te prend toute ton
énergie, tu es une mauvaise entrepre-
neure. » Marie-Paule Royer est I'heureuse
maman detrois adol escents &gés de 13,16
et 17 ans, dont elle partage la garde avec
son ex-conjoint. Comme son associée, elle
auss mere de famille, dle tient a présarver
I'harmoniedesafamilleavant d'obtenir tout
succéscommercid.

Marie-Paule avoue avoir rencontré un peu
de scepticismedans|'entourage, surtout du
coté des hommes qui traitaient de
«granola» I'idée que deux femmes démar-
rent aleur compte. Pourtant, soutient Ma-
rie-Paule, les femmes en affaires sachar-
nent au travail. Par contre, poursuit-€elle,
elles ont le défaut de se questionner sans
cesse sur lafagon d'agir laplus humaine :
« En essayant de toujours tout compren-
dre, elles oublient de faire valoir leurs
droits. » Par ailleurs, d'aprés Marie-Paule
Royer, les femmes seraient moins gour-
mandes en affaires queleshommeset donc
moins susceptibles d'étre dégues.

La directrice des Créations Paul-Ann
donne enfin ces quelques consails aux per-
sonnes désireuses de se lancer : main-
tenir une bonne santé; obtenir |'appui de
safamille et de différents réseaux d'affai-
res et sociaux; cultiver son leadership, son
imagination, sa persevérance et ses dons
depersuasion. Ne nous é&onnonsdonc pas
gue Marie-Paule Royer, parallélement a
son emploi du temps trés chargé, ait ac-
cepté, en novembre dernier, derelever un
défi desplusstimulants : lamairiedeLac-
Drolet.
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Natkalie
Tremblayi
termiere
diplémée

DipIOmée de I'Institut de technologie
agricole de Saint-Hyacinthe 221 ans,
Nathalie Tremblay ne croyait pas devenir
fermiere : ses études portaient sur lacréa
tion alimentaire. Mais qui prend mari
prend pays... En épousant Pascal, déja pro-
priétaire de La Ferme de Promelles depuis
1987, a Coaticook, elle devient du méme
coup fermiere. La ferme porte le nom du
village de Belgique ol Pascal est né.

Nathalie et Pascal exploitent une ferme
laitiere. Le troupeau compte 140 tétes et
latraite doit étre faite trois fois par jour.
Nathalie soccupe delacomptabilité dela
ferme familiale et de celle d'une dizaine
d'autres agriculteurs de la région. Elle

prononce des conférences dans les écoles
pour parler de I'industrie laitiére et con-
sacre une partie de son temps au dével op-
pement de |'industrie agrotouristique de
sa région. Pascal, assisté de deux em-
ployés, travaille au champ, s'occupe de
I'entretien des bétes et de la ferme.

Quatre enfants se sont gjoutés au fil des
années. Ils sont maintenant &gésentre 7 et
14ans. Nathalie, qui amaintenant 29 ans,
apprécie e partage des taches domestiques
avec Pascdl, en plus de bénéficier de la
présence de sa belle-mere, qui habite avec
eux et les aide sans compter.

Nathalie consacre une part de son temps a
lavie associative. Les groupes sont pour
elled'unegrandeimportance. Ellepréside
le Syndicat de gestion de Coaticook. Elle
est membre du Club de parrainage des en-
treprises, de |I'Association des collabora-
trices et collaborateurs en affaires du Qué-
bec et du Comité de latable de concerta-
tion agroalimentaire de la région de
Coaticook.

« En participant ala vie de différents
groupes, cela me permet d'obtenir des
informations privilégiées, d'échanger
des trucs. On se fait connaitre, on
échange, on apprend. »

Nathalie estime qu'elle est une
entrepreneureréfléchie, mesurée, mémesi
elle aime lerisque. « Etre prudent en af-
faires ne signifie pas nerien faire », dit-
elle. Ellereconnait lavaleur d'une bonne
formation etinvestit dansleperfectionne-
ment : « Jecrois qu'il faut étre sans cesse
au courant des nouvelles technologies et
raffiner ses connaissances en gestion et en
planification d'entreprise. De cette ma-
niére, je vais chercher les outils dontj'ai
besoin pour augmenter les chances et les
possibilités de réussite de mon entreprise. »

La Ferme de Promelles connait un chiffre
d'affaires grandissant gréce, entre autres,
a des investissements ayant totalisé le
demi-million, cette année. Grace aun dur
labeur, Nathalie et Pascal récoltent main-
tenant des succes.
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lemmes et entrepreneurial

Les affaires en ramille:

troisiranenises Tim Horions

plutét cj u une!

Par Caroline Pare

n novembre 1991, Carole Trottier-

Masse et Gilles, son mari, font Fac-
quisition de deux restaurants sous la ban-
niére Tim Hortons, a Sherbrooke. 1ls par-
tagent les parts moitié-moitié. En se lan-
cant ainsi en affaires, ils espérent passer
plus de temps ensemble tout en faisant
quelquechose qu'ils aiment.

Carole et Gilles ne font pas les choses a
['aveugl ette. s savent queleurs franchises
sont rentables. L eur objectif : augmenterle
chiffre d'affaires et ouvrir une troisieme
franchise. Ouverte en 1994, cette derniere
estlaplusrentabledulot, affichant untaux
de croissance annuel de 25 %.

En achetant un nom connu et réputé, con-
fie Madame Trottier-Masse, il et plusfa-
cile d'affronter la concurrence. Le risgue
financier est donc moinsinquiétant, mais
il aun prix. Carole et Gilles ont obtenu un
prét pour PME et ont investi une partie de
leurs économies dans I'entreprise.

Une équipe bien or ganisee

Carole et Gilles se partagent les respon-
sabilités des trois succursales. Chacun
agit selon ses compétences, tout en
aidant les autres, méme s'il n'est pas ex-
pert en lamatiere. Selon Carole, la com-
munication est primordiale entre les
trois collaborateurs.

Carole s'occupe du personnel. Elle fait
beaucoup de gestion, en collaboration
avec son gérant. Carole croit au pouvoir
entant qu'outil de gestion parce quesi on
n'‘en a pas, on a moins de possibilités
d'émettre ses idées et d'étre respecté.
faut toutefois étre prudent avec cette
formed'autorité: elleseraprofitableaqui
sait bien s'en servir.

Carole Trottier-Masse aime bien donner
un coup de main aux employées et em-
ployés. Son mari et elle se font un devoir
d'étre accessibles en tout temps pour le
personnel.

Associés dans la vie et en

artaires

Pour Carole, c'est une force que d'assu-
mer en couple les responsabilités de I'en-
treprise. Toutefois, cette force tient en
grande partie a la solidité de leur couple.
Selon elle, le couple doit étre solide pour
surmonter la pression et les difficultés
associées aladirection d'une entreprise.
«Dansun couple, il y en atoujours un des
deux qui serévéleplusfort quel‘autredans
certainessituations. Ainsi, lesdeux s'épau-
lent quand c'est nécessaire. »

iotnei-Mai'ie

Caiole

Il ne faut pas croire que les trois Tim
Hortons occupent la vie entiére du couple
Masse. Carole et Gilles prennent soin de
vivre des moments privilégiés en famille,
en compagnie de leur fille qui travaille
aussi dans I'entreprise. Ce n'est pas tant la
quantité que la qualité du temps passé en
famille qui compte, souligne Carole
Trottier-Masse.

I n'en demeure pas moins qu'au départ,
pour elle et son mari, la principae diffi-
culté aéé de combiner le cOté travail avec
le peu de temps qu'il leur restait. Pendant
la premiére année, Carole et Gilles tra-
vaillaient 18 heures par jour, 7 jours par
semaine. lIsontinvesti beaucoup de temps
pour s'établir, pour personnaliser leurs
entreprises et établir de bonnes relations
avec leurs employées et employés, qui,
pour laplupart, étaient enplaceavant 1'ar-
rivée du couple Trottier-Masse comme pro-
priétaires.

Caroletravaillemaintenant 55 460 heures
par semaine et un week-end sur deux. Des
loisirs?Ellepratiquel'aquaforme, deux ou
troisfois par semaine. Ellefait aussi partie
del'Association des femmes d'affaires du
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Québec de méme que de la Chambre de
commerce de larégion sherbrookoise. Ces
deux groupes lui permettent de rencontrer
des gens et de faire des échanges cons-
tructifs.

Infirmiére de formation, Carole Trottier-
Masse a suivi des cours d'administration,
de gestion de personnel et de marketing.
Dés qu'elle en al'occasion, ele visite
d'autres restaurants Tim Horions pour voir
comment les choses se passent. Il et pri-
mordial de setenir al'afflt des nouveau-
tés et des bonnes idées.

Carole accorde beaucoup d'importance a
la formation de son personnel. Les procé-
dures de cuisine et de service ala clien-
tele, trés strictes, doivent étre connues de
chague employée et employé.

II'y adeux ans, Carole a été sélectionnée
comme finaliste au concours de la Fem-
mes d'affaires de I'année. Modeste, le
affirme qu'il ne faut pas se surestimer ni
se sous-évaluer : «ll faut sevoir asajuste
valeur.»

Le secret du succes? « Arriver avec un bon
produit, au bon moment, au bon endroit »,
estimel'entrepreneure. Elle conclut en pré-
cisant qu'il faut ére déterminé, détenir les
bons outils et ne pas avoir peur d'investir
de longues heures de travall.

A toutes les femmes désireuses de devenir
entrepreneures, Caroleconsellle: « Partez
avec de bonsoutils, un bon plan d'action.
Si vous avez de bonnes idées, |a santé et
du soutien, foncez! »

Laferme de 1 Oiseau bleu:

avoir soidcante-di& ans, des

réves et de 1 audace

Par Caroline lilai.s

Marthe Roy devant son gite touristique

(a3
\'a.Ferme I'Oiseau bleu, un gitetou-
ristique situé prés de Kingsbury,

Marthe Roy accueille depuis cing ans les
touristes et les passionnés de I'équitation.
Originaire de Montréal et la soixantaine
entamée, Marthe, aprés avoir terminé une
carriered'enseignante, aeu un coup defou-
dre pour larégion, I'espace et les chevaux.

L'Oiseau bleu est un gite touristique et un
relais d'équitation. 11 héberge passants,
cavaliers et chevaux. Larégion est sillon-
née de sentiers balisés par |'organisme
Estrieacheval. L'entreprisedeMarthe Roy
est annoncée dans le Guide touristique de
i'Estrie et dans Découvrez le Québec a
cheval, deux bonsvéhiculespublicitaires.
Toutefois, de dire Madame Roy, cest le

bouche aoreille qui est leplus efficace. Sa
clientéle se compose de gens de tous les
milieux et detousles &ges. Il y ades habi-
tués et des étoiles filantes.

Malgré ses 70 ans, Marthe Roy ne se sent
pas vieillir. Satéte est remplie de projets.
Elle est présidente de I'Association touris-
tique du Va Saint-Francois. Premier re-
groupement du genreenrégion, I'Associa-
tionafavorisél'ouvertured'unbureautou-
ristique dans I'h6tel de ville du canton de
Melbourne.

Pour Marthe Roy, toutes les montagnes
Sescaladent, et I'4ge n'est pas un obsta-
cle. «Jedéfieletemps, conclut-elle, etje
m'émerveille des beautés de lavie. »
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et gromes lgoes duction, :
Univorsite de Sherbrooks, 3ol 1994
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Pour celles qui n'ont pas renouvelé leur membership ou pour celles qui ameraient

devenir membre pour I'année 1997, vous n'‘avez qu'a remplir ce coupon et le retourner a
|'adresse ci-dessous.

W

JL our ceux et celles qui voudraient simplement sabonner a Informelles, vous n'avez
gu'a remplir ce coupon et le retourner a l'adresse ci-dessous.

[] Jedésire devenir membre du CFE (1997) : 10$

[] Je désire mabonner aInformelles : 6%

--------------------------------------------------------------------
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Centre desfemmes de I'Estrie
ey C.P. 141, succursale Place de laCité, mmmessse——————
Sherbrooke(Québec)
J1H 5H8




En collaboration avec les organismes
de dévejoppement économique de I'Estrie,
la Société québécoise de la main-d'oeuvre
offre différentes activités de soutien au démarrage
et au développement de votre entreprise.

v

élaborez un plan d'affaires réaliste
et a la mesure de vos ambitions.

®
o augmentez vos connaissances
en participant & des activités de formation sur mesure.

comptez sur un gestionnaire chevronné
pour vous aider a développer votre sens des affaires.

profitez d'une aide technique et financiere
pour le développement de vos ressources humaines.

Société québécoise
de développement
de la main-d'oeuvre
de I'Estrie

891, rue Bowen Sud, Sherbrooke (Québec) J1G 2C3

SERVICE D'ACCUEIL : (819) 822-5606
Informations : par le biais des annonces éclair du Vista 350




