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La Société canadienne d’hypothèques et de logement (SCHL) est
l’organisme national responsable de l’habitation au Canada, et ce
depuis plus de 60 ans.

En collaboration avec d’autres intervenants du secteur de
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1-800-668-2642 ou par télécopieur : 1-800-245-9274. 

De l’extérieur du Canada : 613-748-2003; télécopieur : 613-748-2016.
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INTRODUCTION ET 
REMERCIEMENTS 
Le secteur de la renovation est confronte de nos jours a de nombreux 
problemes qui ont capte I'attention du public canadien. Ces problemes 
se sont deja repercutes sur la facon dont les entrepreneurs en renovation 
travaillent et exerceront une influence encore plus grande dans les 
annees a venir a mesure que Ie secteur de la renovation se taillera une 
place plus importante dans Ie secteur de I'habitation. 

L'objectif du present manuel est d'offrir aux entrepreneurs en renovation. 
des renseignements sur les aspects administratifs de la renovation. 

Bien que ce manuel ait ete publie par la Societe canadienne 
d'hypotheques et de logement, nous tenons a remercier de sa precieuse 
collaboration Ie : 

• Conseil canadien de la renovation - ACCH. 

Nous voulons egalement exprimer notre reconnaissance envers les 
nombreux membres du CCR dans I'ensemble du Canada qui ont 
consacre du temps et de I'energie et apporte des idees au cours de 
I'elaboration du present guide administratif. 
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Les entrepr~neurs sont des gens qui, 
ayant Ie capItal necessaire ou la 
capacite d'en obtenir, lancent une 
entreprise pour realiser un profit. lIs 
gerent leur entreprise comme ils 
jugent bon de Ie faire, mais compte 
tenu des lois, des reglements, de la 
concurrence, du marche et de la 
chance. 

Les entrepreneurs sont disposes Ii 
accepter Ie risque d'une perte et 
savent que les profits et la survie de 
l'entreprise dependent de l'efficacite. 

En tant qu'entrepreneur s'etant lance 
dans Ie secteur de la renovation, vous 
cherchez Ii realiser une vision. Cette 
vision est ce qui guide votre entre
prise dans ses activites quotidiennes. 

Pour reussir dans ce domaine vous 
devez bien comprendre vos m~tiva
tions. Si vous avez lance une entre
prise en renovation pour de mauvais 
motifs - avec de mauvaises attentes 
- vous risquez de perdre votre 
entreprise. 

Certains entrepreneurs se sont 
lances dans Ie domaine de la renova
tion parce qu'ils croyaient : 

• 

• 

• 

que la renovation est une entre
prise tres lucrative; 

que la renovation ne demande 
aucune connaissance specialisee 
sur les produits; 

que la renovation ne demande 
pas beaucoup d'investissement; 

• 

• 

que des competences de base en 
construction et en gestion 
suffisent Ii assurer Ie succes; ou 

qu'ils en savaient suffisamment 
sur la renovation ou quelques 
elements comme la menuiserie ou 
un corps de metier pour reussir. 

Neanmoins, selon les statistiques : 

• 

• 

si votre capital est insuffisant, 
vous fermerez probablement vos 
portes apres quelques annees 
d'exploitation; et 

pour reussir dans ce domaine 
vous devez avoir de solides ' 
connaissances sur les produits et 
des talents bien developpes en 
gestion. 

Vous pouvez decider de devenir un 
renovateur afin de repondre Ii un 
besoin humain fondamental, notam
ment: 

• • • • 

etre reconnu par les autres; 
exprimer sa creativite; 
se realiser soi-meme; ou 
se batir une securite financiere. 

Le sentiment de satisfaction peut 
provenir du fait que les renovateurs 
jouissent souvent d'une image de 
marque dans leur collectivite et sont 
per~us comme des gens d'affaires 
respectes. 

II peut vous sembler attrayant de 
pouvoir eventuellement conclure des 
marches, negocier, faire du troc, 
vendre et acheter. Peut-etre avez
vous hate de manipuler de grosses 
sommes d'argent? 



Les renovateurs les plus imposants 
exercent souvent une influence sur 
les tendances dans les styles de 
renovation. Pour exercer une in
fluence dans ce domaine, vous devez 
sans cesse chercher a satisfaire les 
demandes du marche en aidant vos 
clients a preparer de bons plans. 

Les architectes et les dessinateurs 
peuvent grandement vous aider a 
preparer de bons plans. Des plans de 
haute qualite amelioreront votre 
reputation, surtout si de surcroit 
vous portez attention a la qualite de 
l'execution. 

Vous devez vous demander serieuse
ment si la renovation vous permettra 
vraiment de realiser votre vision. En 
general, l'exploitation d'une entre
prise prospere en renovation apporte, 
entre autres, les avantages suivants : 

• • • 
reussite financiere; 
reconnaissance de ses pairs; et 
satisfaction personnelle. 

neleen 

En tant qu'entrepreneur, vous avez a 
creur de rendre votre entreprise 
rentable. A mesure que croit votre 
entreprise, vous devez allonger votre 
semaine de travail et redoubler 
d'ardeur pour en garantir la reussite 
- ce qui signifie parfois 10 heures de 
travail par jour, 6 jours par semaine. 

Si vous manquez de capitaux des Ie 
demarrage de l'entreprise, votre 
capacite d'embaucher des employes 
dotes des connaissances et des 
competences necessaires sera limitee. 
Par consequent, vous serez peut-etre 
force d'exercer des fonctions pour 
lesquelles vous n'avez ni les compe
tences ni les connaissances requises. 
Cette situation peut se reveler 
stressante - et peut vous amener a 
negliger des fonctions cMs de gestion. 

Cela en vaut~illa peine? 

Apres avoir envisage tous les risques et 
tous les efforts que cette entreprise impli
que, vous devez decider si les avantages 
eventuels ofl'rent une compensation 
suffisante. Dans certains cas, les efforts 
qu'il faut deployer pour beneficier des 
avantages attendus n'en valent pas la 
chandelle. Vous feriez sans doute mieux : 

• 

• 

• 

de laisser votre argent a la banque et 
de trouver un emploi; 

de choisir un autre type d'entreprise 
moins risque ou plus rentable; ou 

de vous associer avec d'autres renova
teurs et de partager Ie travail, Ie risque 
et les profits. 



e 
entrepriae 

La renovation peut etre une grande 
aventure, une partie de plaisir, 
quelque chose d'emballant tous les 
jours. Les gratifications se limitent 
rarement au salaire de base et aux 
avantages sociaux. Pour certains, 
l'emballement vient du volet cons
truction de cette entreprise -
charpenterie, finition, assemblage, 
parquetage, plomberie, chauffage et 
electricite. Pour d'autres, Ie plaisir 
vient de la gestion de tout Ie proces
sus - depuis les ventes, en passant 
par la construction, jusqu'au service. 
Entin, certains sont embalMs par la 
gestion de quantite de petits travaux 
dans les domiciles de nombreux 
clients differents. 

Pour reussir en tant qu'entrepreneur 
en renovation, vous devez vous 
assurer que toutes les activites 
essentielles sont MeneeS a terme. Le 
proprietaire d'une Maison peut 
decider d'executer lui-meme les 
travaux ou de vous embaucher pour 
les faire, mais il ne peut pas ignorer 
ces activites. 

Vous pouvez acquerir les competen
ces et les connaissances necessaires 
par des programmes d'etude et de 
formation, ou vous pouvez embau
cher des personnes qualifiees pour 
accomplir les taches voulues. 

Vous devez tout d'abord determiner 
les taches necessaires pour exploiter 
l'entreprise. Vous trouverez les 
taches typiques dans Ie document 
Constructeur / constructrice de 
maisons neuves et entrepreneur / 
entrepreneuse en renovation residen
tielle de la Sene d'analyses de 
professions publiee par Developpe
ment des ressources humaines 
Canada. On compte trois categories 
generales de taches: 

• Planification 
definition des objectifs de votre 
entreprise 

- elaboration d'un plan de 
marketing 
elaboration d'un plan financier 
elaboration d'un plan des 
res sources humaines 
elaboration d'un plan des 
activites 

• Mise en reuvre 
- communication de vos objectifs 

realisation du plan de marke
ting 
recrutement, embauche et 
formation du personnel, des 
corps de metier et des profes
sionnels 
prestation de services de 
renovation 
garanties et service apres
vente 

• Controle et evaluation 
- examen du rendement du 

personnel 
- examen du plan de marketing 
- controle des etats des resultats 
- apport de modifications, au 

besoin 

Votre plan d'entreprise precise 
comment vous entendez exploiter 
votre entreprise et, par consequent, 
quel travail doit etre.accompli. A 
l'aide de votre plan d'entreprise, vous 
determinez les taches que vous 
souhaitez accomplir vous-meme -
pour des motifs d'interet, de forma
tion ou d'experience - et celles que 
d'autres personnes doivent accomplir. 

Chaque tache dont vous vous chargez 
doit etre accomplie avec la meme 
competence qu'un professionnel 
travaillant pour votre compte. 

En tout temps, et plus particuliere
ment lorsque vous deMguez des 
responsabilites, vous devez connaitre 
et comprendre suffisamment toutes 
les taches pour etre en mesure de 
juger Ie rendement de vps employes 
ou de vos sous-traitants. 



Trop souvent, les renovateurs se 
chargent de taches essentielles parce 
qu'ils ne peuvent trouver personne 
pour les faire. II se peut que vous 
assumiez la responsabilite de nom
breuses taches pour des motifs de 
restrictions budgetaires. Bien que les 
problemes budgetaires meritent votre 
attention, il est tout aussi important 
de vous occuper de toutes les fonc
tions essentielles assurant Ie bon 
fonctionnement et l'efficacite d'une 
entreprise en renovation. 

Si vous vous chargez d'une tache de 
gestion que vous etes incapable 
d'accomplir, vous mettez votre 
entreprise en peril. II pourrait 
s'averer plus economique d'embau
cher un professionnel pour accomplir 
certaines taches au lieu de les bacler 
ou de les laisser trainer en longueur. 
Vous etes la principale force motrice 

de votre entreprise. Tout l'avenir de 
votre entreprise depend de votre 
rendement en tant que gestionnaire, 
mobilisateur, administrateur, respon
sable du marketing et expert en 
efficience. 

Toutefois, si vous tentez de realiser 
des economies en executant des 
taches administratives ou d'entretien 
de routine qui pourraient facilement 
etre deieguees, vous realisez peut
etre de fausses economies. Vous 
pourriez epargner plus d'argent en 
elaborant des methodes de produc
tion plus efficaces, en trouvant des 
materiaux moins onereux ou en 
denichant de nouveaux contrats. II 
est etonnant de constater que les 
gens se mettent souvent eux
memes dans Ie petrin. 

Recours a un conseil consultatif 

Vous devez prendre des decisions sur la structure de votre entreprise, sur 
les fonctions que chaque personne exercera, sur Ie montant de l'investis
sement necessaire, sur les marches a viser et sur toutes les autres 
questions relatives a l'entreprise. Le recours a un conseil consultatif 
peut faciliter ce processus et ameliorer vos decisions. 

Un groupe de personnes interessees peut vous eclairer et vous offrir un 
jugement professionnel ou peut-etre simplement appuyer vos decisions. 
Ce conseil consultatif peut se composer d'un comptable, d'un avocat, d'un 
preteur ou d'autres combinaisons de gens d'affaires. Des honoraires 
peuvent etre verses aux membres de ce conseil pour leur participation, et 
ceux-ci doivent se reunir aussi souvent que necessaire, mais pas moins 
d'une fois l'an. 



La fa~on dont vous structurez votre 
entreprise depend souvent du 
nombre de proprietaires concernes. 
La structure d'entreprise la plus 
simple est celIe OU l'on ne compte 
qu'un proprietaire. Dans ce cas, une 
entreprise individuelle peut tres bien 
faire l'affaire tant et aussi longtemps 
que votre entreprise reste petite et 
n'a pas besoin de capitaux impor
tants. Un proprietaire unique peut 
egalement fonder une societe de 
capitaux, qui comporte certains 
avantages dont ne peut beneficier Ie 
proprietaire d'une entreprise 
individuelle. 

Une entreprise comportant plus d'un 
proprietaire (58 p. 100 des entrepri
ses en renovation sont dirigees par 
des conjoints) necessite une structure 
differente. Voici les choix possibles: 
• societe de personnes, 
• societe en commandite, et 
• societe de capitaux. 

Le choix de la structure appropriee 
depend de votre attitude Ii l'egard de 
certaines questions comme la limita
tion de la responsabilite personnelle, 
l'impot applique Ii l'entreprise et aux 
proprietaires et la maniere dont 
l'entreprise peut etre vendue, trans
feree ou liquidee. 11 s'avere generale
ment avantageux de discuter de la 
structure proposee avec un avocat et 
un comptable. Choisissez des 
professionnels ayant des renovateurs 
actifs comme clients. Le choix d'une 
bonne structure d'entreprise peut 
vous proteger contre les responsabili
tes financieres et les impots excessifs. 

Voici une breve description des divers 
types de structures organisationnel
les d'entreprise : 

Entreprise individuelle - Une 
seule personne est proprietaire de 
l'entreprise, amasse les profits ou 

essuie les pertes financieres. Dans ce 
type de structure, la personne n'est 
pas dissociee de l'entreprise. Cette 
absence de dissociation signifie que 
l'actif de l'entreprise est en fait un 
actif personnel et que toute perte 
decoulant de l'entreprise constitue 
une responsabilite personnelle. Les 
responsabilites legales concernant 
des produits defectueux ou d'autres 
reclamations, comme celles touchant 
des infractions ou des accidents en 
matiere de sante et de securite au 
travail ou des infractions ou des 
dommages en matiere d'environne
ment, constituent egalement des 
responsabilites personnelles. 

Societe de personnes - Deux ou 
plusieurs personnes se partagent la 
propriete de l'entreprise, les profits et 
les pertes. Une societe de personnes 
necessite une convention entre les 
associes sur la fa~on dont ils se 
partagent les obligations, les profits 
ou les pertes et les capitaux de cette 
societe. Cette convention doit etre 
ecrite. Une societe de personnes est 
automatiquement dissoute lorsqu'un 
associe decede ou au moment prevu 
par la convention. En outre, fa 
convention devrait prevoir d'autres 
questions touchant Ie fonctionnement 
de la societe de personnes - par 
exemple des options de rachat de 
parts, plus particulierement pour les 
societes constituees de conjoints, . 
l'adjonction de nouveaux associes, les 
mesures Ii prendre en cas de maladie 
ou de retraite et Ie reglement des 
differends. Les responsabilites legales 
concernant des produits defectueux ou 
d'autres reclamations, comme celles 
touchant des infractions ou des 
accidents en matiere de sante et de 
securite au travail ou des infractions 
ou des dommages en matiere d'envi
ronnement, constituent egalement des 
responsabilites personnelles endossees 
par tous les associes. 

Societe en commandite - La 
societe en commandite permet aux 
associes appeIes gerants de solliciter 
les capitaux d'investisseurs tout en 
gardant Ie controle de l'entreprise. 
Les investisseurs, appeles commandi-



taires, ont"la qualite d'actionnaires, 
mais leur responsabilite se limite it la 
question financiere. 

Societe de capitaux - Uentreprise 
est une entite distincte de ses pro
prietaires. Des personnes achetent 
des actions de l'entreprise, parta
geant ainsi la propriete. Les profits 
et les pertes sont la responsabilite de 
la societe. Les administrateurs de la 
societe determinent comment distri
buer les profits, dont une partie ou la 
totalite est distribuee sous forme de 
dividendes aux actionnaires it titre de 
rendement sur leur investissement. 
Les societes de capitaux sont perma
nentes, et la propriete assuree par 
l'entremise des actions est transferee 
aux heritiers de l'actionnaire si ce 
dernier decede. Les actions peuvent 
toujours etre vendues it d'autres 
investisseurs. Toutefois, grace it des 
conventions de rachat d'actions entre 
les actionnaires ou entre les action
naires et la societe, un droit de rachat 
prioritaire des actions d'heritiers 
d'actionnaires defunts peut etre 
exerce par la societe ou les action
naires survivants. Les responsabili
tes legales concernant des produits 
defectueux ou d'autres reclamations, 
comme celles touchant des infractions 
ou des accidents en matiere de sante 
et de securite au travail ou des 
infractions ou des dommages en 
matiere d'environnement, constituent 
egalement des responsabilites 
personnelles endossees par tous les 
administrateurs de la societe. 

Du chantier au bureau 

De nombreux renovateurs prefere
raient se trouver au chantier plutot 
que dans Ie bureau it s'occuper de 
paperasse. La construction est une 
seconde nature pour la plupart des 
renovateurs, mais il est souvent plus 
difficile de leur demander comment 
ils comptent exploiter et financer leur 
entreprise. 

En tant que proprietaire s'interes
sant it certains domaines, vous 
trouverez generalement quelques 
creneaux de marche que peut occuper 
votre entreprise. Vous devez estimer 
Ie volume d'affaires prevu et determi
ner comment fonctionnera votre 
entreprise. Le but de cette planifica
tion est de determiner la position 
qu'occupera votre entreprise dans un 
moins, un an ou une decennie. 

Pour reussir dans Ie domaine de la 
renovation, l'entrepreneur doit 
clairement preciser dans son plan 
d'entreprise une progression ordon
nee par des buts, des objectifs et des. 
methodes. 

Le plan d'entreprise decrit OU se 
dirige l'entreprise et la fac;on dont 
elle menera ses affaires. La prepara
tion du plan d'entreprise vous permet 
d'examiner votre entreprise sous tous 
ses angles (comme Ie marketing, Ie 
financement et les activites) et 
d'adapter les strategies. II est plus 
facile de communiquer et d'evaluer 
un plan d'entreprise ecrit et d'en 
discuter. 

Vous devez continuellement examiner 
et reviser votre plan d'entreprise, Ie 
mettre it jour trimestriellement, voire 
mensuellement, compte tenu des 
changements dans Ie marche ou les 
activites de l'entreprise. Une des 
fac;ons pratiques de tenir Ie plan 
d'entreprise it jour consiste it passer 
en revue la liste de controle de 

l'entreprise se trouvant dans Ie 
Chapitre 8, puis d'apporter les 
changements qui s'imposent. 

Pour reussir en affaires, il faut 
absolument avoir un plan 
d'entreprise -la plupart des 
renovateurs n'ont pas les res
sources necessaires pour se 
reI ever it la suite de graves 
erreurs. 



riorites 

La de l'entreprise est habituel-
lement votre premiere priorite. 
D'autres priorites concernent des 
elements comme Ie profit, les niveaux 
specifiques de rendement sur les 
investissements, les previsions de 
croissance et la dotation en person
nel. 

Votre vision de l'entreprise et les 
priorites qui en decoulent doivent 
etre clairement etablies dans Ie plan 
d'entreprise. 

Le risque est inherent au domaine de 
la renovation. Le risque Ie plus 
important est celui d'un echec 
complet - d'une faillite - auquel cas 
vous risquez de perdre tout votre 
investissement. Dans Ie cas d'une 
entreprise individuelle ou d'une 
societe de personnes, il est possible 
que vous perdiez toutes vos econo
mies et proprietes personnelles. 

Bien que les risques que vous courez 
au demarrage soient eleves, ils 
augmentent encore plus lorsque votre 
entreprise ne parvient pas a suivre 
les nouvelles tendances et de nou
veaux concurrents plus dynamiques. 

Retenez que, au moment du lance
ment de votre entreprise, vous aviez 
accepte Ie risque d'essuyer une perte 
tout comme l'esperance de realiser un 
profit. 

Avant de lancer votre entreprise en 
renovation, vous devez etes convaincu 
que la possibilite de realiser des gains 
est superieure au risque d'une perte. 
Malheureusement, bon nombre des 
renovateurs n'evaluent ni les risques 
ni les profits eventuels avant de 
s'engager sur la voie des affaires. La 
plupart du temps, les renovateurs 
sont attires petit a petit dans ce 
domaine - et ne prennent vraiment 
jamais Ie temps d'evaluer les risques 
et les avantages. 

Cro~tre ou ne pas cro~tre - et a quel rythme? 

La strategie vous permettant de faire face a une croissance doit etre 
planifiee et clairement enoncee dans Ie plan d'entreprise. Voici quatre 
strategies courantes s'appliquant generalement aux renovateurs : 

• Statu quo - Vous pouvez tout simplement decider que Ie niveau 
actuel des ventes est suffisant. C'est cette strategie qu'il faut suivre 
en generallorsque l'activite economique est normale. 

• Expansion du marche actuel- Vous pouvez mettre au point une 
strategie permettant l'expansion de votre entreprise dans Ie marche 
actuel. C'est cette strategie qu'il faut suivre en generallorsque votre 
entreprise se porte bien dans Ie marche actuel et que vous croyez qu'il 
y a place pour une expansion. 

• Expansion vers un nouveau marche - En periode de croissance, 
ou pour utiliser les competences et les capacites de vos travailleurs, 
vous pouvez decider de penetrer d'autres marches, dont offrir de 
nouveaux produits, accepter des travaux plus compliques et de plus 
grande envergure ou etendre votre territoire (nouveau quartier ou 
nouvelle ville). 

• Reduction de la taille de l'entreprise - En raison de l'economie 
ou pour d'autres motifs, vous pouvez conclure qu'il serait plus avanta
geux de reduire la taille de votre entreprise. 



Si vous exploitez une entreprise en 
renovation principalementpour faire . 
du travail physique, n'oubliez pas que 
d'autres activites dans votre entre
prise vous demanderont du temps et 
de l'energie. Le domaine de la 
renovation se caracterise par un taux 
de roulement eleve. Autrement dit, 
bien que Ie travail physique dans ce 
domaine soit plaisant, certains 
renovateurs sont incapables de 
realiser suffisamment de profits pour 
rester en afl'aires. 

Comme on dit souvent, «si vous 
n'avancez pas, c'est que vous recu
lez». Le marche est un milieu qui 
evolue sans cesse. Les styles chan
gent, certains amenagements con
naissent une vogue pour tomber 
ensuite dans l'oubli et les couts des 
materiaux et de la main-d'reuvre 
montent et descendent sans cesse en 
reaction aux conditions du marche. 
En tant qu'entrepreneur en renova
tion, vous devez vous adaptez au 
changement - et apprendre a 
prevoir les changements dans les 
conditions du marche. 

Le changement est vital pour assurer 
Ie bien-etre economique de toute 
entreprise. Les renovateurs qui 
prevoient Ie changement ont une 
longueur d'avance sur la concurrence. 
Si vous comprenez comment les gens 
et les marches changent, cela aidera 
votre entreprise a croitre et a prospe
rer alors que d'autres renovateurs 
dans Ie meme marche echouent. 

nce 

La croissance peut etre exprimee en 
termes de dollars de vente ou de 
nombre de contrats de renovation. 
Normalement, ces deux chiffres sont 
relies. Toutefois, vous pouvez faire 
diminuer Ie nombre de contrats et 

augmenter Ie volume des ventes en 
acceptant des travaux plus dispen
dieux. L'enjeu sous-jacent de cette 
constatation est la marge beneficiaire 
anticipee. Un flux de caisse plus 
important ne signifie pas necessaire
ment une marge beneficiaire plus 
elevee. 

Selon Walter Streppelwerth, con
seiller en gestion d'entreprise, trois 
transitions surviennent au cours de 
la croissance d'une entreprise en 
renovation. La premiere transition 
se produit lorsque les ventes brutes 
atteignent environ 100 000 $, lorsque 
les renovateurs se rendent compte 
qu'ils ne peuvent plus faire seuls tout 
Ie travail qui se presente. 

La deuxieme transition survient 
lorsque les ventes brutes atteignent 
de 400 000 $ a 500 000 $. Cette 
transition oblige Ie renovateur a 
hausser ses frais generaux, car il doit 
deIeguer soit la vente ou la produc
tion. Les communications doivent 
dorenavant se faire par ecrit. C'est a 
ce moment-Ia que bon nombre 
d'entreprises florissantes doivent 
soudainement fermer leurs portes. 

La troisieme transition, qui se 
produit lorsque les ventes brutes 
atteignent environ 1,5 million de 
dollars, eloigne encore davantage Ie 
proprietaire du chantier et trans
forme une petite entreprise indivi
duelle en entreprise tres structuree. 

Le renovateur qui ne veut pas etre un 
administrateur a temps plein ne doit 
pas accepter plus de contrats qu'il ne 
peut en administrer sans devoir 
embaucher un employe de bureau 
additionnel. 

Dans chacun de ces exemples, la 
croissance est exprimee en termes de 
recettes, de depenses, de frais 
generaux, de flux de caisse et de 
profits attendus. 



Se tenir a la fine pointe des nouveaux 
produits et tendances en construction 

Les nouveaux systemes de construction sont con~us pour offrir de 
meilleurs produits a des prix plus bas. Votre position concurrentielle peut 
dependre de vos connaissances sur ces systemes. Parmi les exemples 
classiques de nouveaux produits qui ont revolutionne Ie domaine de la 
renovation, mentionnons les suivants : bois lamelIe colle, solives de 
plancher et fermes de toit, fenetres a haut rendement energetique et 
systemes de chauffage a haut rendement. 

Voici les sources valables de renseignements sur les nouveaux produits et 
techniques de construction: 

• conferences; 
• bulletins techniques; 
• revues; 
• seminaires et ateliers; et 
• salons du foyer. 

La croissance planifiee presente un 
risque. Vous devez evaluer les 
avantages que vous pouvez tirer en 
prenant un tel risque et les implica
tions d'un echec. En cas d'echec, 
vous devez vous pencher sur deux 
questions essentielles : 

• Question financiere - Le fait 
de ne pas pouvoir realiser les 
plans de croissance mettra-t-il 
votre entreprise dans une 
situation financiere dangereuse? 
(L'investissement ne donne pas Ie 
rendement voulu.) 

• Question emotionnelle -
Accepterez-vous cet echec de 
maniere a poursuivre vos activi
tes a un niveau moins eleve? 

Si une de ces situations est plausible, 
vous devrez peut-etre limiter la 
croissance de votre entreprise afin 
de reduire l'echec a un niveau 
acceptable. 

La premiere mesure a prendre pour 
se tenir a jour, c'est de se rendre 
compte que votre entreprise doit 
constamment changer, puisque Ie 
monde, lui, change constamment. 
Bon nombre de personnes n'aiment 
pas Ie changement, craignant que 
cela ne derange leur vie. Cependant, 
Ie changement est inevitable. 

Vous devez vous tenir au courant des 
tendances et des changements dans 
les pratiques de gestion et les atten
tes des clients si vous souhaitez 
etablir et maintenir un avantage sur 
vos concurrents. 



Vous devez respecter les dispositions 
du code du batiment. Dans certains 
cas, il peut se reveler difficile, voire 
impossible, de respecter Ie code· 
toutefois, dans la mesure du po~sible, 
vous devez Ie respecter, car c'est votre 
responsabilite. En outre, les regle
ments municipaux relatifs it la 
construction peuvent concerner la 
renovation - et changer du jour au 
lendemain! Pour faire face it la 
concurrence, vous devez etre au 
courant des modifications aux 
reglements, des nouvelles normes de 
construction ou des mises it jour et 
des modifications apportees au Code 
national du batiment du Canada et 
au code provincial du batiment. 

De nombreux contrats de renovation 
stipulent que les travaux seront 
realises de maniere professionneUe et 
conformement aux normes minimales 
du code du batiment. 

n peut arriver que des elements 
requis par Ie code ne soient pas 
indiques sur les plans ou dans Ie 
contrat, notamment des garde-fous 
dans les escaliers ou sur les plates
formes, des detecteurs de fumee, des 
ferme-portes automatiques, des 
cloisons seches speciales derriere les 
tuiles ou une protection contre Ie gel 
pour les semeUes de beton. Vous 
devez relever ces elements avant 
d'entamer la construction, c'est-it-dire 
au moment de l'examen des plans. 

C'est it vous qu'il incombe de vous 
assurer que ces elements sont deceles 
et pris en compte dans Ie prix du 
contrat, sinon vous pourriez etre 
force d'en assumer les couts. 

On trouve quantite de clauses dans Ie 
code du batiment qui se pretent it 
l'interpretation. Le code joint un 
commentaire expliquant Ie raisonne
ment sous-jacent de certaines de ces 
clauses; malgre tout, il y a souvent 
diverses fa~ons d'interpreter la meme 
clause. Pour compliquer les choses, 
Ie code du batiment traite rarement 
des questions relatives it la renova
tion. 

n est sage de verifier aupres du 
service municipal de la construction 
ou de l'inspecteur des batiments si un 
probleme relatif au code peut se 
poser. Obtenez les reglements ecrits 
afin que l'interpretation ne change 
pas d'un inspecteur it l'autre. 

Enfin, en tant qu'entrepreneur 
professionnel en renovation, respec
tez toujours Ie code du batiment 
comme norme minimale dans la 
mesure du possible, meme si l'inspec
teur des batiments neglige certains 
aspects. 



Le domaine de la renovation regorge 
de risques, mais votre entreprise 
n'est pas tenue de tous lea assumer a 
elle seule. Dans certains cas, vous 
pouvez faire porter une partie des 
risques a d'autres en souscrivant a 
une assurance. L'assurance est un 
outi! administratif permettant a de 
nombreuses personnes d'assumer les 
pertes de quelques-unes. 

Par un processus appeIe la souscrip
tion, vous concluez un accord avec 
une compagnie d'assurance, qui se 
chargera de rembourser certaines 
pertes pouvant vous affiiger. Moyen
nant Ie paiement de primes, vous 
recevez une police d'assurance qui 
precise Ies modalites du contrat 
d'assurance. 

Lorsque vous prenez deliberement un 
risque que vous pourriez faire porter 
a une compagnie d'assurance, vous 
pratiquez l'auto-assurance. 

La plupart des renovateurs souscri
vent a une assurance contre les 
risques importants parce que les 
pertes eventuelles les placeraient 
dans une situation fmanciere tres 
difficile. La plupart des courtiers en 
assurance se font un plaisir de 
decrire les nombreux produits 
d'assurance offerts pour proteger vos 
interets. 

Responsabilite decoulant de la 
renovation 

L'un des plus grands risques que 
vous courez est la responsabilite pour 
dommages corporels et materiels 
decoulant d'un geste que vous ou 
quelqu'un relevant de vous avez pose 
ou neglige de poser. Vous trouverez 
probablement avantageux de sous
crire a une assurance responsabilite 
pour vous proteger des reclamations 
pour cause de dommages (reels, 
perl,(us ou simuIes) subis par d'autres 
personnes. 

Assurance pendant la 
construction 

Les pertes causees par Ie feu, Ie 
vandalisme ou un incident majeur au 
cours de la realisation de travaux 
comportent un risque que tous les 
renovateurs devraient assurer. Dans 
certains cas, les proprietaires de 
maison augmentent leurs polices 
d'assurance en vigueur pour assurer 
les risques additionnels. Toutefois, 
dans d'autres cas, les clients deman
dent instamment qu'une police 
d'assurance specifique soit emise 
pour proteger leur propriete d'une 
perte au cours de la periode de 
construction. 

Vous devez confirmer l'existence 
d'une assurance (peu importe Ie 
souscripteur) avant Ie debut des 
travaux et la livraison de materiaux. 

Assurance apres la 
construction 

Meme apres avoir termine les 
travaux, votre responsabilite ne 
s'arrete pas lao Bien que Ie risque 
d'une reclamation a la suite de 
dommages corporels ou materiels soit 
reduit puisque les travaux sont 
termines, vous risquez encore que Ie 
proprietaire ou d'autres personnes 
vous tiennent responsable de domma
ges corporeis ou materiels causes par 
un des ouvriers. 

II est important d'avoir une assu
rance apres la construction - car Ie 
risque continue au cours de la periode 
de garantie et longtemps apres la fin 
des travaux. 

Autres types d'assurance 

Vous pouvez egalement proteger vos 
interets en adherant a des program
mes administres par Ie gouvemement 
et conl,(us pour venir en aide aux 
entreprises et aux travailleurs. 
L'assurance-chomage et les accidents 
du travail comptent parmi les plus 
connus. Toutefois, outre ces program
mes, vous devriez envisager d'autres 
types d'assurance: 



• assurance automobile; 
• assurance du contenu des 

bureaux:; 
• assurance contre les detoume

ments; 
• cautionnements; 
• assurance-maladie complemen

taire; et 
• assurance vie. 

Responsabilites du client 

Si Ie proprietaire de la maison 
possede du materiel sur les lieux: qui 
peut etre utilise ou non dans les 
travaux:, vous devez l'aviser de sa 
responsabilite Quant Ii ce materiel. 
Dans certains cas, Ie proprietaire 
peut egalement fournir la main
d'reuvre. Vous devez absolument 
deceler les risques que presentent Ie 
materiel ou la main-d'reuvre fournis 
par Ie client.Les responsabilites du 
client dans ces situations doivent etre 
mentionnees par ecrit. 

II faut verifier les contrats pour 
s'assurer qu'ils renferment tous les 
elements suivants : 

• Lecontrat 
- identifie les parties concer

nees; 
decrit les travaux: et peut faire 
reference aux: devis; 
precise les dates de debut et 
d'achevement des travaux:; 
indique Ie prix des travaux: et 
les modalites de paiement. 

• Conditions generales 
- stipulent les clauses d'ele -

ments comme l'assurance, les 
garanties et les permis; 
precisent les procedures d'ele
ments comme les versements, 
la fa,.:on de traiter les ordres de 
modification et d'arbitrer les 
differends; 
stipulent les droits des parties 
de ceder Ie contrat Ii une autre 
partie et comment resilier Ie 
contrat et dans quelles condi
tions; 
stipulent les clauses concer
nant l'acces au chantier, Ie 
nettoyage du chantier, l'utilisa
tion des services publics, 
l'utilisation des salles de 
toilette, la surveillance du 
chantier, etc. 

• Conditions particulieres 
- precisent l'acces Ii des locaux: 

occupes, la responsabilite 
d'harmoniser les travaux: avec 
les materiaux: existants, la 
permission d'installer des 
affiches, de prendre des 
photographies et d'utiliser 
votre nom dans la publicite, Ie 
droit de remplacer des mate
riaux: par d'autres, les amena
gements que Ie proprietaire 
doit foumir, etc. 

Contrats ecrits, verbaux et 
provisoires 

Pour entrainer des obligations 
juridiques, les contrats n'ont pas 
besoin d'etre ecrits. Les ententes 
verbales entre vous et Ie proprietaire 
ou des ouvriers peuvent etre aussi 
valables aux: yeux: de la loi qu'un 
contrat ecrit. 

Le probleme que souleve une entente 
verbale est que les parties en inter
pretent souvent de maniere diffe
rente les divers points sur lesquels 
elles se sont entendues. II faut 
decourager la conclusion d'ententes 
verbales entre Ie proprietaire et un 
sous-traitant parce qu'elles entrai
nent souvent des differends entre Ie 
proprietaire, vous et Ie sous-traitant. 
Mettez par ecrit l'entente et toutes 
les modifications. 



Conditions d'un contrat 

Pour qu'un contrat entraine des 
obligations juridiques, il doit remplir 
les cinq conditions suivantes : 

• n doit y avoir entente mu
tuelle - Les deux parties 
doivent s'entendre. Une partie 
ne peut pas forcer l'autre it faire 
ou foumir quelque chose. Les 
deux parties doivent etre d'ac
cord. 

• n doit y avoir intention de 
conclure un contrat - Les 
deux parties doivent decider que 
leur entente entraine des obliga
tions legales. 

On peut avoir recours it divers types 
de contrats pour faire affaire avec 
des corps de metier, des fournisseurs 
et des clients. 

• Contrat it forfait - Un prix 
fixe est convenu en contrepartie 
de materiaux ou de services 
precis. 
Avantage - Vous connaissez Ie 
prix definitif avant d'entrepren
dre les travaux. C'est souvent Ie 
type de contrat que Ie client 
pre:fere. 
Desavantage - Les travaux 
peuvent poser des problemes qui 
vous feront perdre de l'argent. 

• Contrat cout plus honoraires 
forfaitaires - Les couts 
engages sont justifies par des 
documents et vous sont rem
bourses en plus d'un droit fixe 
calcule selon Ie pourcentage des 
couts. 
Avantage - Ce type de contrat 
est utilise quand personne ne 
peut predire Ie coU.t des travaux. 

• Les parties doivent etre en 
mesure de conclure un contrat 
- Chaque contractant doit avoir 
atteint l'age legal et, s'il signe au 
nom d'un tiers, etre Ie signataire 
legal de ce tiers. 

• n doit y avoir echange de biens, 
de services ou d'argent - Le 
contrat doit avoir un motif. 

Le contrat doit reposer sur une activite 
legale - On ne peut pas conclure un 
contrat pour une activite illegale. 

Desavantage - Le coU.t final est 
generalement plus eleve parce 
qu'on est moins motive it reduire 
les couts. 
Desavantage - n n'est pas toujours 
facile de distinguer les couts des 
frais generaux. 
Desavantage - Le proprietaire peut 
en venir it depenser beaucoup plus 
d'argent que prevu. 

• Contrat avec entente it prix 
unitaire - Ce type de contrat est 
utilise lorsqu'on ne connait pas Ie 
temps ou Ie materiel requis pour 
les travaux. Les parties s'enten
dent sur un taux horaire ou sur un 
taux par unite de materiel. 
Avantage - Seuls les travaux 
effectivement realises sont payes. 
Cela peut permettre de realiser des 
economies. 
Desavantage - La quantite de 
travail ou de materiaux foumie 
peut depasser les estimations, ce 
qui ajoute des frais au client. 
Desavantage - Les parties peuvent 
se disputer sur la quantite de 
travail ou de materiaux foumie. 



Trop souvent, des ententes verbales 
sont conclues sur les lieux des 
travaux sans qu'on precise claire
ment ce sur quoi chaque partie est 
d'accord. Par exemple, Ie client 
pourrait vous demander d'enlever 
une partie additionnelle d'un mur au 
moment ou cela conviendra aux 
ouvriers. II se peut que vous repon
diez : .. Certainement, ils peuvent Ie 
faire». Une fois les travaux termines, 
Ie client peut refuser de payer ce 
travail supplementaire, alleguant 
que vous aviez convenu d'inclure ce 
travail dans Ie contrat original. 

Les ordres de modification prevoient 
les repercussions sur les couts; par 
consequent, lorsque toutes les 
demandes de modification sont faites 
par ecrit, la question des couts et des 
credits est traitee avant l'execution 
d'un travail supplementaire. 

Vous pouvez recourir aux ordres de 
modification lorsque vous signez Ie 
contrat original et tout au long de la 
realisation des travaux. 

Les lois sur les privileges sont 
con~ues pour vous proteger si Ie 
client refuse de vous payer et pour 
proteger vos fournisseurs de mate
riaux et de main-d'reuvre contrac
tuelle si vous refusez de les payer. 
Ces lois offrent un moyen, a vous et a 
vos fournisseurs de materiaux et de 
main-d'reuvre, de garantir votre 
position en grevant Ie titre de la 
propriete du client ou Ie materiel ou 
la main-d'reuvre ont ete fournis. 

Vous et les sous-traitants ne pouvez 
enregistrer des privileges qu'a un 
moment precis. Ce privilege est 
enregistre sur la propriete du client 
et ne peut etre retire que par la 
personne qui l'a enregistre. Le solde 
doit etre regle avant que Ie privilege 
ne soit retire. 

Les personnes qui enregistrent des 
privileges a tort ou aveuglement sont 
passibles d'une amende. 

Presque tout Ie monde peut etre 
couvert par l'organisme charge de la 
sante et de la securite du travail, y 
compris tous les employes et ouvriers 
travaillant pour votre compte. Les 
sous-traitants et les travailleurs 
autonomes doivent s'occuper eux
memes de cette protection, sinon 
cette responsabilite vous incombera. 

Vous devez verifier la situation du 
sous-traitant aupres de l'organisme 
charge de la sante et de la securite du 
travail avant de payer des factures 
ou de verser une retenue de garantie. 
Cette verification vous assure que les 
corps de metier sont payes et vous 
degage de toute responsabilite 
concernant Ie paiement de primes au 
nom des corps de metier. On peut 
realiser cette verification par tele
phone ou par courrier. 

Votre client peut se voir force d'assu
mer la responsabilite du paiement 
des primes des accidents du travail si 
vous n'etes pas enregistre aupres de 
cette derniere. 



Rabais et frais suppIementaires 

Les inscrits aupres de l'organisme 
charge de la sante et de la securite du 
travail qui ont presente peu de 
demandes d'indemnisation au cours 
des demieres annees re~oivent des 
rabais. Par contre, les inscrits qui 
ont eu beaucoup d'accidents au 
travail au cours des dernieres annees 
peuvent s'attendre a des frais suppIe
mentaires. Un corps d'etat du 
second-reuvre dont Ie dossier indique . 
de nombreux accidents peut nuire a 
votre cote. 

Les rabais et les frais suppIementai
res se repercutent sur les couts 
d'exploitation et sont pris en compte 
dans les propositions de prix. 

Tous les travailleurs peuvent etre 
couverts par l'Assurance-chomage 
(A.-C.). Les primes d'assurance
chomage sont payees par Ie tra
vailleur (par l'entremise des deduc
tions a la source) et par l'employeur, 
ce demier payant 40 p. 100 de plus 
que Ie travailleur. Si Ie travail prend 
fin ou que Ie travailleur est congedie, 
ce demier peut avoir droit a des 
prestations pendant qu'il cherche un 
autre emploi. 



Notes: 
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Autonomie; etre son patron; 
realiser un profit en plus du salaire; 
etre Ie decideur cle; se liberer de la 
routine - voila autant de motifs 
puissants pour lancer une entreprise. 

Cependant, etre son propre patron 
signifie egalement subir les conse
quences de ses decisions. Une 
mauvaise decision peut entrainer des 
couts; trop de mauvaises decisions 
peuvent vous pousser a la faillite! 

En tant qu'entrepreneur en renova
tion, vous devez tenir une liste de 
paye, payer les ouvriers, les fournis
seurs et d'autres creanciers et vous 
satisfaire des conditions que vous ne 
maitrisez pas comme une mauvaise 
conjoncture ou une concurrence 
farouche. Vous devez egalement 
traiter avec des clients difficiles et 
faire des journees de travail plus 
longues qu'auparavant. 

La reussite ou l'echec de votre 
entreprise de renovation dependra 
des fonds que vous disposerez pour 
acheter l'equipement necessaire, 
payer les frais generaux et faire face 
a des contretemps passagers. Vous 
devez realiser suffisamment de gains 
pour accorder aux investisseurs et a 
vous-meme un rendement raisonna
ble sur les placements. 

Chaque dollar que vous investissez 
dans votre entreprise de renovation 
devrait generer un taux de rende-

ment suffisant pour justifier l'inves
tissement. Vous devez calculer Ie 
rendement des investissements 
(Rl) prevu afin de pouvoir en tenir 
compte dans la planification finan
ciare de votre entreprise. 

Pour determiner Ie montant d'argent 
qu'il vous faut pour exploiter de 
maniare efficace votre entreprise de 
renovation, vous devez rediger un 
plan financier qui precise les ele
ments ou l'argent sera depense, les 
recettes attendues et Ie montant qu'il 
restera comme profit sur votre 
investissement. Le plan financier 
(qui fait partie du plan d'entreprise) 
fournit la documentation necessaire 
pour realiser les objectifs bancaires et 
financiers. 

Quatre documents de base forment Ie 
fondement du plan financier: 
• l'etat des resultats pro forma, 
• Ie bilan pro forma, 
• Ie seuil de rentabilite 

pro forma, et 
• Ie budget de caisse. 

Votre plan fmancier expose ce qui, 
selon vous, surviendra. Les rapports 
financiers exposent ce qui est sur
venu. Vous devez produire reguliare
ment des rapports financiers pour 
determiner dans quelle mesure votre 
entreprise a realise votre plan 
financier et si votre plan doit etre 
modifie. 



L'etat des resultats pro forma, ou 
budget, indique combien vous pre
voyez gagner ou perdre au cours d'un 
exercice (annee financiere). C'est un 
guide valable vous permettant de 
prevoir comment se portera votre 
entreprise. 

Un etat des resultats pro forma fait 
correspondre les recettes prevues a 
tous les couts requis pour vendre et 
executer des travaux et pour admi
nistrer votre entreprise. Le resultat 
final est Ie revenu net ou Ie deficit 
net de l'exercice. 

La premiere etape que vous devez 
franchir dans l'elaboration de votre 
etat des resultats pro forma (budget) 
consiste a evaluer combien d'argent 
vous recevrez de tous les travaux 
acheves au cours de l'exercice. Ce 
chiffre s'appelle les ventes. La 
difficulte de prevoir combien de 
contrats vous decrocherez au cours de 
l'exercice et la valeur de chacun d'eux 
rend souvent penible l'evaluation de 
ce chiffre. 

Evidemment, il est sage de votre part 
d'examiner Ie volume anterieur des 
ventes au moment de l'etablissement 
des previsions de vente. 

Vous devez egalement tenir compte 
de la conjoncture economique globale, 
comme les taux d'interet et les 
niveaux de confiance des consomma
teurs. Il se peut que vous soyez 
capable d'executer beaucoup plus de 
travaux que Ie marche vous en 
donnera l'occasion. 

Apres avoir evalue Ie volume des 
ventes vous devez en determiner les 
couts. Il s'agit des couts directs 
attribues a des travaux particuliers 
et qui n'auraient pas ete engages si 
ces travaux n'avaient pas ete execu
tes. 

Il peut se reveler difficile de determi
ner avec precision les couts directs a 
moins que vous n'ayez defini claire
ment Ie nombre, Ie type et l'enver
gure des travaux. Cela fait, vous 
pouvez etablir avec precision les 
couts relies a chaque travail. 

Les donnees sur les couts de l'annee 
precedente vous aideront a prevoir 
les couts de la periode visee par les 
previsions. 

Les frais generaux sont les depenses 
engagees pour exploiter l'entreprise 
en general, mais qui ne sont pas 
facilement attribuables a des travaux 
en particulier. 

Il peut se reveler difficile de prevoir 
les frais generaux puisque l'entre
prise fonctionne dans un milieu qui 
evolue sans cesse. 

Vous pouvez modifier de maniere 
substantielle les frais generaux a 
mesure que votre entreprise reagit au 
resserrement ou a l'expansion rapide 
des marches. 

En general, vous pouvez prevoir avec 
exactitude les salaires de la direction, 
Ie loyer, les assurances et les autres 
elements stables des frais generaux 
de l'entreprise. Toutefois, lorsque Ie 
marche change, Ie cout de ces ele
ments peut meme augmenter ou 
diminuer radicalement. 



Les frais generaux sont souvent 
classes par categories qui represen
tent les activites ou les fonctions 
generales de l'entreprise. Vous 
pouvez utiliser autant de categories 
que vous Ie voulez. La Hste suivante 
montre des exemples de quelques 

categories de frais generaux que vous 
pouvez utiliser. Cette Hste renferme 
egalement une evaluation des 
montants typiques affectes a chaque 
categorie d'apres Ie volume annuel 
des ventes d'une entreprise. 

VENTES ANNUELLES 100000$ 250000 $ 500000 $ 1 000000 $ 

1. Commissions sur les ventes 7-10 % 7000 20000 50000 100000 

2. Directeur des travaux 5-7% 5000 15000 30000 60000 

3. Publicite 1-5% 1000 5000 19000 50000 

4. Loyer 1-2% 1200 5000 10000 19000 

5. Personnel de bureau 4-8% 4000 15000 30000 60000 

6. Assurances 2-3% 2000 4000 12000 22000 

7. Camion - 5-7% 5000 10000 15000 20000 

8. Telephone 1-2% 1200 2400 3600 5000 

9. Telephone cellulaire. <1% 360 720 1080 1440 

telemessagerie 

10. Outils et equipement 1% 1000 2500 5000 10000 

11. Materiel de bureau <1% 500 1200 2500 5000 

12. Fournitures de bureau <1% 100 250 500 1000 

13. Comptable <1% 300 600 900 1200 

14. Frais juridiques <1% 500 1000 1500 5000 

15. Cotisations, associations <1% 250 500 500 500 

16. Semina ires, deplacements <1% 250 500 750 1000 

17. Frais de representation <1% 100 200 500 1000 

18. Mauvaises creances 1% 1000 2500 5000 10000 

FRAI9GENERAUX: 30160$ &6310$ 1&1&30$ 312140$ 

POURCENTAGEDESVENTE9 31% 35% 31% 31% 

REMARQUE: Les frais generaux typiques ci-dessus ne doivent etre utilises qu'a 

titre d"ndication dans la preparation des budgets annuels. Certaines 

categories de frais generaux peuvent avoir ete omises. Tous les 

pourcentages sont approximatifs. 



Le revenu imposable est determine 
en soustrayant Ie cOlIt des ventes et 
les frais generaux du montant des 
ventes. 

Le revenu net est determine en 
soustrayant l'impot a payer du 
revenu imposable. 

Le gouvemement veut sa part et 
prelevera environ 25 p. 100 du 
revenu imposable. 

Le revenu net est ce que 1'0n appeUe 
parfois Ie profit net. 

Le bilan indique la sante fondamen
tale de votre entreprise en montrant 
sa situation financiere a une date 
donnee. Le bilan pro forma prevoit 
la sante de votre entreprise a une 
date ulterieure. 

Le bilan pro forma se divise en deux 
parties: l'une montre l'actif, l'autre Ie 
passif et l'avoir des actionnaires (ou 
capitaux propres). Les deux parties 
sont toujours egales. Toutes les 
marchandises, les immeubles, les 
frais payes d'avance et les elements 
d'actif sont indiques dans la partie de 

.------------------. l'actif. La partie du passif 

Ventes 
Couts directs 
Revenu brut 

Frais generaux 
Revenu imposable 

Impot 
Revenunet 

100,00 $ 
- 53.00 $ 

= 47,00 $ 

- 37.00 $ 
= 10,00 $ 

-2.50 $ 
= 7,50 $ 

Vous devez decider quoi faire avec Ie 
revenu net, soit : 

• verser des dividendes aux 
investisseurs; 

• acheter du nouvel equipement, 
des immeubles a renover en vue 
de les revendre, ou d'autres 
elements d'actif; 

• rembourser des prets que l'entre
prise doit; etlou 

• laisser ce revenu dans l'entre
prise -lequel prendra la desi
gnation Benefices non repartis 
(qui font partie des capitaux 
propres ou avoir des actionnai
res). 

dresse la liste de toutes les 
creances et l'avoir des action
naires (c'est-a-dire la somme 
que les actionnaires se parta
geraient si l'entreprise etait 
liquidee a la valeur du bilan). 

L'actif se compose des marchandises 
et des fonds appartenant a votre 
entreprise, par exemple les mate
riaux, les proprietes foncieres, les 
immeubles, l'equipement, les frais 
payes d'avance et l'encaisse
l'argent que VOllS doivent les clients 
ou des personnes ou des etablisse
ments qui ont emprunte de votre 
entreprise. 

Votre actif peut se diviser en trois 
categories: 

• actif a court terme; 
• investissements; et 
• immobilisations. 



Actif a court terme - II s'agit des 
elements appartenant a votre 
entreprise qui peuvent etre convertis 
en especes dans une annee et qui 
sont indiques a leur valeur actuelle. 

Investissements - Les investisse
ments peuvent donner un profit a 
long terme, mais ce ne sont pas des 
immobilisations et ils sont exprimes 
selon la valeur minimale ou la valeur 
dumarche. 

Immobilisations - II s'agit d'ele
ments materiels qui dureront plus 
d'un an et des elements non destines 
a la revente qui seront utilises dans 
Ie cours de l'exploitation de votre 
entreprise, lesquels peuvent etre 
facilement convertis en especes et 
sont indiques selon leur cout original. 

Le passif se compose de toutes les 
dettes que doit votre entreprise, y 
compris les prets bancaires, les prets 
personnels et les comptes fournis
seurs impayes. Votre passif peut se 
diviser selon les categories 
suivantes: 

• • 
passif a court terme; et 
passif a long terme. 

Passif a court terme - II s'agit du 
montant d'argent que doit et doit 
payer votre entreprise dans l'exercice 
financier en cours (y compris la 
portion a court terme de toute dette a 
long terme). 

Passif a long terme - II s'agit du 
montant d'argent que votre entre
prise a emprunte et doit rembourser 
apres l'exercice financier en cours. 

L'avoir des actionnaires de votre 
entreprise de renovation peut se 
diviser en deux categories: 

• • 
Ie capital social; et 
les benefices non repartis. 

Capital social- II s'agit des fonds 
investis par Ie OU Ies proprietaires. 
L'ensemble des actions constituant Ia 
participation dans un societe par 
actions se nomme Ie capital social. 

Benefices non repartis - II s'agit 
des profits realises dans Ie passe et 
qui n'ont pas ete distribues en tant 
que dividendes mais qui sont conser
ves et accumules dans votre entre
prise. 

La difference entre Ie prix de vente et 
les couts directs de chaque travail 
s'appelle la marge brute. Les frais 
generaux et les contributions au 
profit peuvent etre payes a meme la 
marge brute de tous les travaux . 

Les renovateurs ne s'entendent pas 
sur Ie degre de controle qu'ils exer
cent sur leur marge brute. 

Certains soutiennent que c'est Ie 
marche qui dicte les prix, alors que 
d'autres pretendent pouvoir etablir 
les prix a leur gre. 

Dans les deux cas, vous devez deviner 
ou estimer la marge approximative 
que Ie marche peut accepter. 

Les termes marge brute et marge 
beneficiaire sont souvent confon
dus. Les deux termes sont employes 
pour faire reference a des travaux 
individuels - et non pas a l'etat des 
resultats. 



La marge brute est la difference 
entre Ie prix de vente d'un travail et 
les couts directs relatifs Ii ce travail. 

Par exemple, si Ie prix de vente d'un 
travail s'eleve Ii 1 000 $ et que les 
couts directement attribues Ii la 
realisation de ce travail atteignent 
530 $, alors la marge brute est de 
470 $. 

1 000 $ - 530 $ = 470 $ 
ou 

470/1000 = 47 % 

En retranchant de la marge brute de 
chaque travailles frais generaux de 
toute l'entreprise, on obtient Ie 
revenu imposable. 

La marge beneficiaire est Ie 
montant d'argent ajoute aux couts 
directs estimes pour obtenir Ie prix de 
vente d'un travail. 

On peut exprimer la marge benefi
ciaire d'un travail en tant que 
pourcentage des couts directs esti
meso Le pourcentage de marge 
beneficiaire sera Ie meme pour tous 
les travaux. 

Budget annuel 

Ventes -
Couts directs -
Revenu brut -
Frais generaux -
Revenu imposable -

L'exemple suivant montre comment 
calculer Ie pourcentage de la marge 
beneficiaire. 

Si l'on applique cette marge benefi
ciaire aux couts directs estimes, on 
obtiendra Ie prix de la soumission. 

Exemple: 

Les couts directs estimes s'elevent Ii 
200 $. La marge beneficiaire est de 
86 p. 100 ou ,86. 

200 $ x ,86 = 172 $ 

Le prix de Ia soumission serait donc : 
200$+ 172$=372$ 

La marge beneficiaire et la marge 
brute sont deux choses difi'erentes. 
Veillez Ii utiliser ces termes Ii bon 
escient. 

Le chiffre Ie plus important est la 
marge beneficiaire. Assurez-vous 
qu'elle est suffisamment elevee pour 
couvrir vos frais generaux prevus 
plus une reserve pour Ie revenu 
imposable. 

400000 $ 
215000 $ 
185000 $ 
145000 $ 
40000 $ 

Couts directs x marge 
beneficiaire = revenu brut 

215000 $ x marge beneficiaire = 185000 $ 

Marge beneficiaire = 185 000 $ 
215000 $ 

Marge beneficiaire = ,86 ou 86 p. 100 



Le seuiI de rentabilite vous permet 
de determiner la quantite de travail 
que vous devez executer avant de 
produire un revenu imposable. 

Le seuiI de rentabilite se situe la OU 
les marges brutes de tous les travaux 
sont egales aux frais generaux 
annuels prevus. 

Exemple: 

Si vos frais generaux annuels prevus 
s'elevent a 100 000 $ et que vous 
prenez une marge beneficiaire de 
86 p. 100 sur les couts directs, quel 
montant de vente devez-vous realiser 
pour atteindre Ie seuiI de rentabilite? 

Certains renovateurs pensent qu'iIs 
realisent un gros profit pour la 
simple raison que certaines ventes 

sont plus elevees que leurs couts 
directs. IIs ne savent pas ce que 
signifient leurs frais generaux. 
D'autres renovateurs ne considerent 
pas leur salaire comme etant des 
frais generaux - ils pensent que Ie 
revenu net apres impot est leur 
salaire. 

La recuperation des frais generaux 
est l'un des principaux objectifs d'une 
bonne gestion financiere. Apres avoir 
recupere les frais generaux annuels 
prevus, vous pouvez ameliorer la 
position concurrentieUe de votre 
entreprise. 

Le marche determine queUe marge 
brute vous pouvez tirer de chaque 
travail. Certains renovateurs 
n'etablissent pas leurs prix assez 
haut meme lorsque Ie marche est 
dispose a accepter ces prix. Cette 
situation engendre une concurrence 
inutile et faussee en matiere de prix 
qui nuit a tous les membres du 
secteur de la renovation. 

Ventes 
Couts directs 
Frais generaux 

? 
? 

100000 $ 

II vous incombe de fixer des 
prix qui tiennent compte de 
marges brutes justes et 
raisonnables et qui vous 
permettent de recuperer vos 
frais generaux et de realiser 
des profits. Marge beneficiaire 86 % ou ,86 

Couts directs x 
marge beneficiaire = frais generaux 

Couts directs x ,86 = 100 000 $ 

Couts directs = 100 000 $ 
,86 

Couts directs = 116 279 $ 

Lorsque les couts directs atteindront 
116 279 $, la marge beneficiaire 
de 86 p. 100 donnera un produit 
de 100000 $. 

Par consequent, l'entrepreneur 
en renovation atteindra Ie seuiI 
de rentabilite lorsque les ventes 
s'eleveront a 216 279 $ 

Couts directs 
Marge beneficiaire a 86 % 
Ventes 

116279 $ 
100000 $ 
216279 $ 

Les renovateurs qui ont de 
l'experience savent que les 
contrats ne generent pas tous 
un profit. Des problemes sur 
les chantiers, des differends, Ie 
depassement des couts, des 
erreurs d'estimation et 
d'autres erreurs peuvent tous 
reduire la «marge brute 
prevue». Le seuiI de rentabi
lite fluctue donc a mesure que 
l'annee financiere s'ecoule. 
Vous devez apporter des 
modifications aux frais gene
raux et aux prix pour compen
ser ces fluctuations tout au 
long de l'annee. 



Lorsqu'un client signe un contrat et 
remet un acompte, cet acompte peut
il etre considere comme une vente? 
Non! 

Selon les pratiques comptables 
traditionnelles, une vente ne doit pas 
etre enregistree comme telle tant que 
Ie travail n'est pas termine. Dans 
l'intervalle, tous les fonds re~s 
doivent etre comptabilises comme un 
element de passif dans Ie poste 
Acomptes et avances des clients. 

Une fois Ie travail termine, on doit 
eft'ectuer une ecriture qui transfere 
l'argent du poste Acomptes et 
avances des clients au poste 
Ventes. 

Une vente n'est realisee que lorsque 
Ie travail est officiellement termine. 
Dans l'intervalle, Ie contrat risque de 
mal toumer, ce qui donne ainsi lieu it 
une perte sous forme de depense non 
recouvree. 

Tous les couts directs doivent etre 
comptabilises en tant qu'elements 
d'actif dans Ie poste Travaux en 
cours. Une fois Ie travail termine, on 
doit eft'ectuer une ecriture qui 
transfere les couts directs du poste 
Travaux en cours au poste Couts 
directs. 

Retenez que, tant qu'un projet n'est 
pas officiellement termine, tout 
l'argent que vous recevez du client est 
considere comme etant en fiducie et 
ne doit etre utilise que pour payer les 
materiaux et la main-d'reuvre 
directement relies it ce travail. 

Les acomptes et les avances ne 
doivent pas etre utilises pour payer 
vos frais generaux ou les couts 
d'autres travaux. 

n se peut que vous soyez capable 
d'exploiter votre entreprise de 
maniere rentable tout en ayant des 
difficultes en raison de deficits de 
caisse imprevus. Le budget de caisse 
vous aidera it prevoir vos besoins 
d'encaisse et it determiner quels 
types de mesures vous devez prendre 
- par exemple obtenir une marge de 
credit - pour eviter ces deficits. 

Un budget de caisse peut vous dire : 

• l'encaisse dont vous avez besoin 
et Ie moment ou ce besoin se fera 
sentir; et 

• l'encaisse disponible it un mo
mentdonne. 

Bien que l'etablissement d'un budget 
de caisse puisse vous sembler fasti
dieux, c'est un instrument de planifi
cation indispensable. nest essentiel 
a la gestion de votre element d'actifle 
plus important de votre entreprise -
l'encaisse! 

Bon nombre des renovateurs ne 
savent pas quand les paiements pour 
des materiaux et la main-d'reuvre 
sont exigibles. Certains croient qu'ils 
sont exigibles environ dans les 30 
jours. D'autres croient qu'ils sont 
exigibles seulement apres avoir re~u 
des acomptes ou des avances du 
client. 



Toute entreprise qui vous vend des 
materiaux ou des services vous ofl're 
une periode de credit au cours de 
laquelle elle s'attend de recevoir un 
paiement. Certaines entreprises 
appliquent cette ligne de conduite 
plus rigoureusement que d'autres. 
En tant qu'entrepreneur profession
nel en renovation, vous devez discu
ter des dates de paiement avec vos 
fournisseurs et negocier les modalites 
pertinentes du credit. Autrement dit, 
si vous ne souhaitez pas payer 
l'entreprise de plomberie dans 60 ou 
90 jours, vous devez Ie negocier it 
l'avance. 

Si vous payez vos factures it temps -
toujours -, vous obtiendrez de 
meilleurs prix et un meilleur service 
des sous-traitants et des fournis
seurs. C'est un fait que tout Ie 
monde connait mais dont personne 
ne parle. Si vous croyez epargner de 
l'argent en ne payant pas vos factu
res it temps, il se peut que vous soyez 
en fait en train d'en depenser en 
quantiM. 

Pour etablir un budget de caisse 
precis, vous devez decider du moment 
oil les factures seront payees. II est 
judicieux de payer vos factures 
regulierement. 

L'une de vos taches les plus difficiles 
est probablement l'estimation des 
sommes d'argent que l'entreprise 
encaissera et du moment oil cela se 
produira. Les versements de vos 
clients peuvent etre retardes, et vous 
devez en tenir compte dans l'evalua
tion de l'encaisse. Un client peut 
effectuer tous les versements restants 
lorsque Ie travail est termine. Toute
fois, il peut retarder Ie paiement des 
retenues de garantie pour des 
elements non termines. 

Vous devez egalement tenir compte 
des retenues de garantie saisonnieres 
et reglementaires. Elles sont souvent 
retardees parce qu'on ne s'entend pas 
sur la personne qui est autorisee it 
debloquer cet argent. 

Pour accroitre Ie niveau de fiabilite des previsions des recettes, vous devez 
tenir compte des points suivants : 

• 
• 
• 

niveau des communications permanentes avec les clients; 
clarte du contrat et des modalites de paiement; et 
niveau general de satisfaction des clients. 



~ 
I'encaisse 
II y a une distinction importante 
entre un budget de caisse et l'etat des 

. resultats pro forma. 

Le budget de caisse montre toutes les 
rentrees de fonds de chaque source 
au moment OU l'on prevoit les 
recevoir de meme que tous les 
paiements en especes au moment 
ou ils seront effectues par l'entre
prise. 

Le Systeme de prevision de l'encaisse 
fournit les renseignements necessai
res pour s'assurer qu'il y a suffisam
ment de fonds liquides a la banque ou 
ailleurs pour couvrir les depenses 
lorsqu'elles sont exigibles. 

II en va de la liquidite comme de 
nombreuses autres choses - mieux 
vaut trop que pas assez. II n'est pas 
rare qu'une entreprise realisant des 
profits connaisse des difficultes parce 
qu'elle ne dispose pas d'assez d'ar
gent liquide pour payer ses factures. 

Vous ne pourrez pas rester en affaire 
tres longtemps si vous ne payez pas 
vos factures; par consequent, la 
gestion de l'encaisse est une partie 
extremement importante de vos 
fonctions. 

Le budget de caisse permet de 
determiner Ie plus precisement 
possible la quantite d'argent liquide 
dont votre entreprise a besoin. 
Puis que Ie budget n'indique que les 
paiements en especes et les rentrees 
de fonds, et non pas les promesses 
faites, il peut vraiment indiquer 
l'encaisse mensuelle reelle. 

Grace a cette information, vous 
pouvez savoir si vous disposerez 
d'assez de fonds pour repondre avos 
besoins de liquidite ou si vous devrez 
faire appel a un preteur. 

Votre capacite de prevoir vos besoins 
de liquidite met en relief votre 
efficacite en matiere de gestion 
financiere et accrolt grandement vos 
chances d'obtenir les modalites de 
pret voulues. 

~~,~in~':~/~o 
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Pour etablir un budget de caisse 
efficace, vous aurez besoin de ce qui 
suit: 

• 

• 

• 

un bilan date de la fin de la 
periode la plus recente ou, dans 
Ie c~s d'une nouvelle entreprise, 
Ie bIlan d'ouverture; 

un etat des resultats pro forma 
pour Ia periode couverte par Ie 
budget de caisse; et 

une estimation du calendrier de 
toutes les operations en especes. 

Le bilan, par definition, est une 
photographie de la position financiere 
de votre entreprise a un moment 
donne. II indique Ie solde bancaire, 
les comptes clients, Ies comptes 
fournisseurs et tous les elements qui 
peuvent se repercuter sur la liquidite 
de votre entreprise. 

L'etat des resultats pro forma permet 
de s'assurer que toutes les activites 
financieres de votre entreprise sont 
prises en compte dans Ie budget de 
caisse. 

Toutes les operations en especes 
doivent etre enumerees selon la date 
reelle ou prevue de leur realisation. 
Par exemple, votre etat des resultats 
pro forma pourrait indiquer un frais 
general de 1 000 $ pour l'assurance 
mais cette prime pourrait etre paye'e 
un mois precis ou selon des verse
ments mensuels ou trimestriels. 

Le diagramme qui suit montre 
comment on peut classer les recettes 
et les depenses afin de prevoir 
l'encaisse. Ce diagramme n'indique 
pas toutes les categories possibles de 
recettes ou de depenses. 



On obtient Ie surplus ou Ie deficit de 
caisse en soustrayant Ie total des 
paiements en especes du total des 
rentrees de fonds. On ajoute ensuite 
ce resultat au solde d'ouverture en 
banque, ce qui donne Ie solde de 
fermeture en especes. Ce solde de 
fermeture devient Ie solde d'ouver
ture du mois suivant. 

On obtient Ie surplus ou Ie deficit de 
caisse en soustrayant Ie total des 
paiements en especes du total des 
rentrees de fonds. On ajoute ensuite 
ce resultat au solde d'ouverture en 
banque, ce qui donne Ie solde de 

Exemple de budget de caisse 

fermeture en especes. Ce solde de 
fermeture devient Ie solde d'ouver
ture du mois suivant. 

Si Ie solde de fermeture est negatif, 
c'est ce montant qu'il faut emprunter. 

ntilluedle des 
tlOai!;€;B 

Vous devez frequemment revoir votre 
budget de caisse et Ie comparer a 
l'encaisse reelle de votre entreprise. 
S'il y a un ecart, votre budget doit 
etre mis a jour. 



Les livres financiers assurent Ie suivi 
de presque toutes les activites 
financieres de votre entreprise. Ces 
livres permettent de produire les 
etats financiers et d'autres donnees 
utiles. Les operations commerciales 
comprennent des activites comme la 
realisation des ventes, les reunions 
avec Ie personnel, Ie paiement des 
materiaux et de la main-d'oouvre et 
un large eventail d'evenements 
connexes. 

Peu importe Ie volume de vos opera
tions, vous devez traiter chacune 
d'elles afin que ses repercussions sur 
les operations commerciales soient 
prises en compte dans vos etats 
financiers. 

Pour reussir dans Ie domaine de la 
renovation, vous devez absolument 
avoir un systeme comptable satisfai
santo Votre systeme comptable vous 
indique les soldes en banque et 
l'encaisse, les comptes clients et les 
comptes fournisseurs ainsi que la 
valeur des stocks. II indique egale
ment l'interet verse pour l'argent 
emprunte, Ie c01It d'achat de nouvel
les pieces d'eq'llipement, les depenses 
de publicite et divers autres details. 

La comptabilite peut se definir comme 
etant: 
• l'enregistrement des operations 

commerciales; 
• Ie classement des operations 

commerciales; 
• Ie resume des operations commer

ciales; et 
• l'interpretation de ces renseigne-

ments compiles. 

En raison de l'importailce de ces 
donnees, il est probablement sage de 
dire que vous ne prendrez pas 
beaucoup de decisions administrati
ves sans vous reporter a vos donnees 
comptables. 

D'autres personnes peuvent egale
ment s'interesser a vos donnees 
financieres. Les banques et les 
etablissements financiers, les compa
gnies d'assurance et de cautionne
ments et les fournisseurs qui vous 
ont accorde un credit veulent connai
tre la sante financiere de votre 
entreprise. 

Le gouvernement s'y interesse 
egalenient puisque les impots sont 
calcules d'apres les donnees compta
bles. 

Ie'? 

La premiere etape en comptabilite 
consiste Ii enregistrer les operations. 
Certains renovateurs peuvent se 
contenter de registres sur papier, 
mais la tenue des livres sur ordina
teur devient de plus en plus repan
due. Les ordinateurs se chargent de 
plus en plus du fardeau de l'enregis
trement des operations commerciales, 
ils les classent et les resument plus 
rapidement qu'un systeme sur 
papier. 

Ces quatre etapes demandent qu'on 
attribue une valeur monetaire a chaque 
operation commerciale avant de pouvoir 
l' enregistrer. 



Peu importe la technique que vous 
choisirez, vous devrez utiliser une 
fonne ou une autre de journal pour 
enregistrer les operations par ordre 
chronologique en tant que debits ou 
credits a des comptes particuliers. 

La prochaine etape consiste a classer 
ces operations. Par un procede connu 
sous Ie nom de report, les entrees au 
journal sont transferees a un grand 
livre, qui regroupe tous les comptes. 
Chaque compte indique toutes les 
operations touchant un element, 
comme les couts d'un travail, les 
comptes clients, les comptes fournis
seurs ou l'encaisse. 

Operations 

Journal 

I Grand livre) 

A la fin de chaque mois, on fait Ie 
total des comptes dans Ie grand 
livre. La liste des totaux mensuels 
cumulatifs de chaque compte du 
grand livre s'appelle la balance de 
verification. 

A partir de la balance de verification, 
les totaux des comptes sont transfe
res dans les categories pertinentes du 
bilan et de l'etat des resultats, 
lesquels sont les principaux elements 
des etats financiers. 

Cet ensemble d'etapes de comptabi
lite executees a chaque periode 
comptable (c'est-a-dire tousles mois) 
s'appelle Ie cycle comptable. 

Bilan 

Cycle 
comptable 

Etatdes 
resultats 

Balance de vatflcatlon 



VENTES 400000$ 

COCrr5PlRECT5 215000. 

GR.055INCOME 1&5000$ 

FRAl5GENERAUX 

Location 6000$ 
Assurance 6000 
Telephone 5000 
Frais comptables et Juridiques 3000 
Abonnements et conferences 2000 
Deplacement et representation 2000 
Perfectionnement du personnel 500 
Publicite 15000 
Vehicules et entretien 7000 
Outils 2000 
Fournitures de bureau et equipement 3000 
Salaire de 121 direction 45000 
Personnel de bureau 41500 
Garantie et service 3000 
Amortissement 2500 
Frais bancaires 1500 

TOTALPE5PEPEN5E5 146000$ 

REVENU IMP05ABLE 40000$ 

IMP0T5 10000$ 

REVENUNET 30000$ 



AC11F 

ACTIF A COURTTERME 
Encaisse 
Comptes clients 
Travaux en cours 

ACTIF A LONG TERME 
Outils 
Equlpement de bureau 

TOTAL DE L 'ACTIF 

PASSIF 

PASSIF A COURT TERME 
Pret bancaire 
Comptes fournisseurs 
Acomptes et avances des clients 
Salaires a payer 
Impota payer 

DETTES A LONG TERME 
Pret pour requipement 
Pret des actionnaires 

TOTALPU PASSIF 

CAPITAUXPROPRES 

CAPITAL SOCIAL 
BENEFICES NON REPARTIS 
BENEFICES D'EXPLOITATION 

TOTAL PES CAPITAUX PROPRES 

TOTALPU PASSIFETPESCAPITAUXPROPRES 

90100$ 
25000$ 
15000$ 

9000$ 
6000$ 

145100$ 

0$ 
30000$ 
10000$ 

0$ 
10000$ 

5000$ 
60000$ 

115000$ 

100$ 
0$ 

30000$ 

30100$ 

145100$ 



1994- 1993 
Proforma Rael 

VENTE5 600000. 400000. 

COOTS DIRECTS 324000. 215000. 
Materiaux 150000$ 
Main-d'reuvre 90000$ 
Sous-traitance 84000$ 

REVENU51WT 216000. 1&5000. 

FRAl5GENEAAUX 

Location 10000$ 6000$ 
Assurance 7500 6000 
Telephone 5000 5000 
Frais comp'tables et jUridiques 2500 3000 
Abonnements et conferences 2500 2000 
Deplacement et representation 1000 2000 
Perfectionnement du personnel 3500 500 
Publicite 22000 15000 
Vehicules e't entretien 15000 7000 
Outils 2000 2000 
Fournitures de bureau et equipement 4500 3000 
Salaire de la direction 50000 45000 
Personnel de bureau 84000 41500 
Garantie et service 4500 3000 
Amor'tissement 2000 2500 
Frais bancaires 1500 1500 

'fOTALDE5DEPENSE5 211500. 145000. 

REVENU IMPOSA&LE 5&500. 40000. 

IMPOTs 14625. 10000. 

REVENUNE'f 43&15. 30000. 



AC11F 

ACTIF A COURT TERME 
Encaisse 
Comptes clients 
Travaux en cours 

ACTIF A LONG TERME 
Outils 
Equipement de bureau 

TOTALDEL'ACTIF 

PAS9IF 

PASSIF A COURTTERME 
Pret bancaire 
Comptes fournisseurs 
Acomptes et avances des clients 
Salaires a payer 
Imp8t a payer 

DETTES A LONG TERME 
Pret pour I'equipement 
Pret des actionnaires 

TOTALDUPASSIF 

CAPlTAUXPROPRES 

CAPITAL SOCIAL 
BENEFICES NON REPARTIS 
BENEFICES D'EXPLOITATION 

TOTALDE5CAPITAUXPROPRES 

TOTALDU PASSIFETDESCAPITAUXPROPRES 

151300$ 
30000$ 
45000$ 

8000$ 
5000$ 

239300$ 

0$ 
56575$ 
30000$ 

0$ 
14625$ 

3000$ 
60000$ 

164200$ 

100$ 
30000$ 
43875$ 

73975$ 

23&175$ 



Le bilan represente la situation 
financiere de votre entreprise a un 
jour donne, comme si Ie rouage de 
votre entreprise s'interrompait 
momentanement. Le bilan se divise 
en deux parties. La premiere montre 
les elements d'actif et la seconde, les 
elements de passif et l'avoir des 
actionnaires (ou capitaux propres). 
Ces deux parties sont toujours egales. 

Les elements du bilan peuvent 
s'exprimer sous forme d'une equation 
appelee l'equation comptable : 

Actif = Passif + Capitaux propres 

Deux types de creanciers peuvent 
revendiquer l'actif d'une entreprise 
en renovation : les creanciers (passin 
et Ie proprietaire (capitaux propres). 
Si l'entreprise cesse ses operations, 
les creanciers peuvent revendiquer 
les premiers l'acti£ Tout actif 
residuel appartient au proprietaire. 

REMARQUE : Si, en tant que 
proprietaire d'une entreprise, vous 
etes activement embauche par elle, 
vous devriez toujours indiquer un 
salaire a payer (passif) meme si vous 
n'y touchez pas en periode d'abon
dance. Vous pouvez toujours recla
mer cet argent a titre de salaire 
payable avant les creanciers. 

L'equation comptable est une ~xpres
sion mathematique de la manlere 
dont fonctionne Ie bilan. La somme 
du cote gauche de l'equation doit 
egaler la somme des chiffres du cote 
droit de cette equation. 

Le bilan montre la sante fondamen
tale de votre entreprise compte tenu 
de sa position fmanciere a une date 
donnee. 

La position financiere de votre 
entreprise change au rythme des 
evenements (versements de salaires, 
achats de materiaux, perception 
d'acomptes, etc.). Chaque evenement 
dans l'entreprise, appele operation, 
est pris en compte dans Ie bilan. 

Une operation commerciale comprend 
toujours un echange de choses ayant 
une valeur et modifie la valeur des 
elements sur Ie bilan. Pour que Ie 
prochain bilan soit exact, vous devez 
enregistrer les changements causes 
par toutes les operations. 

Lorsque vous commencez un nouveau 
travail, vous prenez les acomptes et 
les paiements du client et vous vous 
engagez a acheter les materiaux et la 
main-d'reuvre. Chacune de ces 
operations doit etre enregistree dans 
les comptes etablis pour en assurer Ie 
suivi. 



Le journal general est souvent appeIe 
Ie journal originaire puisque c'est 
dans ce livre qu'on enregistre la 
premiere ecriture des operations avec 
la date, Ie debit ou Ie credit et une 
explication de chaque operation. Les 
operations y sont enregistrees par 
ordre chronologique. 

Prenez note que, dans Ie journal 
general, une procedure uniforme est 
utilisee pour enregistrer les debits et 
les credits. 

Journal 

Les debits sont enregistres en 
premier, suivis des credits en retrait. 

Les noms des comptes dans Ie journal 
general devraient toujours etre ecrits 
exactement de la meme maniere 
qu'ils apparaissent dans Ie grand 
livre. 

Bien que vous puissiez enregistrer 
directement les operations dans les 
comptes du gran,d livre, vous prefere
rez sans doute les enregistrer d'abord 
dans Ie journal general pour avoir un 
historique de toutes les operations. 

, , 

Journal neral 
o~~~~-=~~~~ 

o 

JOURNAL GENERAL 
I 

No. 
Date Details Debit Credit de ref. 

Oct. 5 Compte bancaire 15000 

Capital social 15000 

Achat d'actions de I'entreprise 

Oct. 7 Equipement 4000 

Compte bancaire 4000 

Achat d'un cam ion d'occasion 

Oct. 9 Travaux en cours - Travail N" 341 5000 

Compte bancaire 5000 

Achat.de materiaux 



Le journal general n'indique pas 
l'encaisse disponible ni Ie solde de 
chaque element qui apparait sur les 

etats financiers. Ce type de rensei
gnements est indique dans Ie grand 
livre. 

I JOUrnal) I Grand livre) 

Ecriture au journal 

nes 

IP.omlrlt.II'!A en colonnes consti
tuent la la plus repandue 
d'ecriture des comptes. Le dia
gramme suivant montre un compte 

POSTE Compte bancaire 

DATE DETAILS 

Oct. 5 achat d'actions 

Oct. 7 achat d'un cam ion 

Oct. 9 achat de materiaux de construction 

Oct. 11 Acompte du client - Travail N' 341 

En tout temps, vous pouvez faire Ie 
total de ce compte pour en determi
ner Ie solde. 

Maintenant que vous savez comment 
utiliser les comptes en colonnes pour 

Report 

bancaire inscrit sur une feuille de 
papier it l'aide de cette forme. 

NUMERO 

DEBIT CREDIT 

15000 

4000 

5000 

2500 

enregistrer les operations, la pro
chaine etape consiste a grouper les 
comptes en colonnes dans un grand 
livre (Ie journal) qui dresse la liste de 
tous les comptes que vous avez. 



Quand vous faites une renovation, 
cela coutera ce qu'il en coutera ... pas 
vrai? Alors pourquoi perdre du 
temps a tenir des dossiers precis des 
couts de chaque travail? 

Bien qu'il soit vrai que Ie prix du 
contrat ne changera probablement 
pas apres avoir ere signe, il est 
egalement vrai que les couts change
ront au cours de l'execution du 
travail. Le fait de pouvoir comparer 
les couts reels aux couts estimatifs 
peut influencer les decisions que vous 
prendrez au cours de la renovation. 
Par exemple, si vous prevoyez que les 
couts depasseront les estimations, 
vous essaierez sans doute de reduire 
les couts si possible en utilisant des 
mareriaux plus economiques et des 
techniques de construction plus 
efficaces. Cela ne veut pas dire que 

POSTE Travail N° 341 NUMERO 

DATE DESCRIPTION 

Oct. 5 Don's Demolision Services 

Oct. 7 Redl Cabinets 

Oct. 9 Caskdo Welding & Windows 

Oct. 11 J & R Building Supplies 

TOTAL 

Un autre avantage de savoir les couts 
reels d'un travail, c'est de pouvoir les 
comparer avec l'estimation du 
travail. 

vous derogerez aux modalites du 
contrat de vente, mais vous pourriez 
negocier des prix avec les fournis
seurs et les corps de metier. 

Un autre avantage important d'avoir 
des donnees precises sur Ie cout des 
travaux devient evident lorsque vous 
evaluez de nouveaux travaux. Des 
dossiers precis sur les couts vous 
donneront confiance au moment 
d'estimer les couts d'un travail dont 
la nature et l'envergure sont identi
ques ou analogues a un travail 
anterieur. Une estimation precise 
des couts vous permet d'accroitre 
votre competitivite et de moins 
dependre de facteurs vagues. 

Uexemple simplifie suivant d'un 
grand livre montre une methode de 
base pour rassembler les couts d'un 
travail. Uetablissement detaille des 
couts d'un travail demande un grand 
livre qui repartit tous les couts d'un 
travail. 

COST ITEMS 

Chantier Armoires MatMauxde ~Toit construction 

500 

4000 

6000 

2000 

Le fait d'avoir des donnees precises 
sur les couts des travaux peut vous 
aider a determiner les strategies 
d'etablissement des prix pour de 
nouveaux travaux et a verifier la 
pertinence des marges beneficiaires. 



Les methodes comptables mises au 
point par les comptables profession
nels ont evolue jusqu'it ce qu'elles 
deviennent des pratiques repandues. 
Le respect de ces pratiques dans vos 
livres comptables se revelera avanta
geux. Bien qu'il y ait diverses fa\(ons 
d'organiser votre tenue de livres, 
certaines fa\(ons peuvent rendre 
difficile l'extraction du type de 
renseignements que demandent les 
banques, les gouvernements, les 
compagnies de cautionnements, etc. 

De plus, les systemes traditionnels de 
tenue de livres comportent des 
controles inregres et des soldes 
permettant de s'assurer que les 
renseignements saisis dans Ie 
systeme sont correctement traites. Si 
votre systeme ne respecte pas les 
methodes traditionnelles, Ie compta
ble peut avoir de la difficulte it 
verifier vos donnees ou it preparer les 
etats financiers et les declarations 
d'impot. 

Certains renovateurs s'attirent des 
ennuis financiers parce qu'ils depen
sent de l'argent qu'ils n'ont pas. 
Souvent, cette situation est Ie fruit 
d'un systeme inadequat de tenue de 
livres ou d'une mauvaise tenue des 
livres. 

Ce type de tenue de livres fournit des 
renseignements precis sur l'encaisse, 
l'argent que les clients doivent it 
votre entreprise, l'argent que votre 
entreprise doit it d'autres personnes 
et l'argent qui a ete engage pour 
l'achat de materiaux et de main
d'reuvre. 

Dans Ie systeme d'exercice, les 
recettes et les depenses sont recon
nues et enregistrees immediatement 
- meme si l'argent reel ne change. 
pas de mains pendant quelque temps. 
Par exemple, si vous recevez une 
facture d'un plombier, vos livres 
comptables devraient indiquer une 
augmentation dans Ie poste Travaux 
en cours pour un travail particulier 
et dans une colonne distincte un 
montant egal d'argent payable it une 
date ulterieure. Ce montant s'ap
pelle un compte fournisseur. 

L'argent que votre entreprise a 
demande (facture) mais pas encore 
re\(u s'appelle les comptes clients. 
Par exemple, si vous demandez un 
paiement d'un client, ce montant est 
immediatement inscrit dans les livres 
en tant qu'avance ou acompte du 
client, et un montant egal est inscrit 
dans la colonne distincte des comptes 
clients. 

Vous devez enregistrer les 
operations financiere~ selon la 
comptabilite d'exercice, dans 
laquelle les rentrees de fonds 
et les depenses sont comptabi
lisees des que l'argent est 
demande ou les commandes 
passees. Pour les entreprises 
constituees en societe, la 
comptabilite d'exercice est 
obligatoire. 

La valeur d'un comptable 

Vous devez choisir un comptable qui 
comprend Ie domaine de la renovation. 
Les ordinateurs peuvent reduire conside
rablement Ie travail de tenue de livres et 
les couts de la comptabilite. Toutefois, les 
donnees imprimees a partir des ordina
teurs doivent etre analysees. 

Un bon comptable peut vous offrir de bons 
conseils et proreger votre entreprise 
contre des difficulres imprevues. 



Lorsque vous faites credit it des 
clients en leur permettant de payer 
plus tard, ils vous en col1te de 
l'argent. Par consequent, il est 
important d'avoir des livres it jour et 
precis afin de percevoir cet argent Ie 
plus rapidement possible. En affaire, 
la perception en temps opportun de 
l'argent dl1 it l'entreprise est une 
bonne pratique. 

Le client pourrait refuser de payer Ie 
solde fmal tant que tous les elements 
ne sont pas acheves. Le solde final 
est generalement superieur it la 
valeur des travaux it realiser. Meme 
apres que les travaux sont presque 
termines, Ie client peut continuer de 
retenir Ie solde final, exigeant des 
retouches ou des modifications. On 
peut toujours trouver une raison pour 
ne pas payer. Eventuellement, Ie 
client et Ie renovateur peuvent cesser 
de communiquer et Ie compte impaye 
devient un point tres litigieux. 

Puisque c'est Ie client qui est Ie 
detenteur du titre de la propriete, Ie 
renovateur n'a pas d'autre choix que 
de recourir aux tribunaux. Cette 
solution est habituellement dispen· 
dieuse en termes de temps et d'ar
gent, et Ie renovateur peut se retrou· 
ver avec une perte financiere. 

Un travail saisonnier est un travail 
qui ne peut pas etre realise en raison 
de conditions climatiques saisonnie· 
res. Par exemple, on ne peut pas 
peindre des moulures exMrieures ou 
faire des travaux de brique l'hiver, on 

La perception des fonds se fait 
habituellement sous forme d'acomp· 
tes et d'avances des clients. Les 
acomptes et les avances vous sont 
generalement payes sans retard, 
conformement aux modalites du 
contrat. Toutefois, si l'achevement 
des travaux ou un autre aspect des 
travaux ne sont pas exactement 
conformes it ce qui avait eM prevu, Ie 
client peut estimer justifie de retenir 
des fonds. Certains projets qui 
avaient bien fonctionne depuis Techniques officieuses Ie debut peuvent mal tourner 
au cours des etapes finales. La 
perception de l'argent dans ce 
cas est beaucoup plus difficile. 

La regIe d'or d'un entrepre· 
neur en renovation est d'obte· 
nir Ie paiement finallorsque 
les travaux sont presque 
acheves. 

Un travail est presque acheve 
lorsque l'objet de la renovation 
peut etre utilise comme prevu. 
Toute retenue (pour privilege, 
prime d'accident au travail, 
etc.) devrait etre detenue en 
fiducie puis debloquee it la 
date convenue lorsque les 
conditions relatives it l'acte de 
fiducie ont eM remplies. 

Si des paiements exigibles demeurent 
impayes, vous devriez : 

• demander au client de consigner par 
ecrit tous les elements qui doivent 
etre acheves ou corriges; 

• demander au client de remettre Ie 
solde final en fiducie it un avocat, 
qui les remettra it l'entrepreneur 
lorsque tous les travaux enumeres 
sur ladite liste seront termines; et 

• demander it un tiers choisi par les 
deux parties en litige de decider si 
les travaux sont reellement acheves. 



doit evidemment attendre la venue 
du printemps. Le paiement de ce 
type de travail ne sera pas effectue 
avant l'achevement dudit travail. 

Pour vous assurer que les fonds 
seront disponibles pour payer Ie 
travail saisonnier lorsqu'il sera 
acheve, vous pouvez demander au 
client de placer les fonds dans un 
compte en fiducie portant interet et 
sous Ie controle d'un avocat auquel on 
aura donne l'ordre de debloquer les 
fonds lorsque Ie travail sera termine. 

Vous pouvez presumer que vos clients 
vous paieront Ii temps et s'occuperont 
de leurs affaires. Vous devez egale
ment f~ire vos paiements Ii temps. 

Si vous maintenez de bonnes commu
nications avec vos clients, que vous 
faites du travail de grande qualite et 
que vous leur ofl'rez un bon service, 
vous eliminerez presque tous les 
paiements en retard. Retenez 
toutefois que les montants impayes 
peuvent etre suffisamment petits 
pour vous permettre de les reclamer 
Ii la cour des petites creances. 

Est-il toujours avantageux de retar
der Ie paiement des factures de vos 
fournisseurs jusqu'li la limite des 
modalites de credit? 

Pas toujours! De nombreux fournis
seurs aiment recuperer leur argent 
des que possible et ofl'rent des rabais 
si les paiements sont anticipes. La 
plupart des factures portent la 
mention «Net 30jours». Cela veut 
tout simplement dire que Ie prix total 
net de la facture est exigible dans les 
30 jours suivant la date d'emission de 
la facture. 

En plus de la mention «Net 30 jours», 
certaines factures portent la mention 
«2 p. 100 10 jours». Pour ces factu
res, on ofl're un rabais de 2 p. 100 si 
elle sont acquittees dans les dix jours 
suivant leur emission. 

Si vous disposez d'argent liquide a la 
banque, vous devriez tirer parti de 
cette ofl're de paiement anticipe 
puisque l'interet demande pour les 
prets est beaucoup plus eleve que 
celui qui est consenti pour les som
mes deposees. 

Devriez-vous profiter du rabais suivant? Supposons qu'une facture 
s'eleve Ii 1 000 $; si vous l'acquittez dans les dixjours (au lieu des 30 
jours net habituels), vous epargnerez 2 p. 100 ou 20,00 $ (1 000 $ x 2 % = 
20,00 $). 

Si vous utilisez une marge de credit de 30 jours pour acquitter cette 
facture dans les dix jours, on vous appliquera des interets pendant 20 
jours. En presumant que Ie taux d'interet est de 15 p. 100 par annee, Ie 
c01It d'emprunt pour cette somme pendant 20 jours s'eleverait it 8,22 $ 
(1 000 $ x 15 % x 20/365 = 8,22 $). II est clair qu'il est avantageux de 
payer plus tot, car vous epargnerez ainsi 11,78 $ (20,00 $ - 8,22 $ = 
11,78 $). 



Lorsque vous recevez une facture 
d'un fournisseur, vous devez la 
valider puis l'inscrire au journal des 
comptes fournisseurs pour qu'elle soit 
payee, puis reporter Ie montant dans 
Ie grand livre au poste Travaux en 
cours. 

Valider une facture signifie verifier si 
elle est exacte de la fa~on suivante : 

• 

• 

• 

verifier les calculs pour s'assurer 
que les multiplications et les 
additions sont exactes; 

verifier les prix pour s' assurer 
qu'ils correspondent it ceux 
indiques sur Ie bon de commande 
etlou sur l'offre permanente; et 

verifier les quantites - it partir 
des bordereaux de livraison sur 
Ie chantier qui ont ete coches 
lorsque la livraison a ete faite. 
S'assurer que tout ecart ou 
retour de marchandise a ete note 
et pris en compte dans la quan
tite pour laquelle des frais sont 
exiges. 

Si la facture est correcte, determinez 
si Ie fournisseur offre un rabais pour 
paiement anticipe et, dans Ia mesure 
du possible, profitez-en. Selon votre 
decision, determinez la date it 
laquelle Ie paiement doit etre effectue 
et inscrivez cette information dans Ie 
journal comptable (comme nous 
l'avons mentionne precedemment 
dans Ie present chapitre). 

de con-

Vous, Ie renovateur, etes entierement 
responsable du controle des couts. 
Vous avez besoin d'un systeme pour 
vous assurer que les couts sont 
controles; vous devriez faire partici
per les employes au controle des 
couts. 

Vous devez absolument comparer les 
prix et faire des achats reflechis, car 
Ie prix d'un travail it forfait n'aug
mente jamais et les couts directs 
reels sont rarement inferieurs it ce 
qui avait ete prevu. 

Lorsque les travaux retardent et que 
des materiaux sont endommages ou 
en souffrance, vous subissez des 
pressions pour prendre des decisions 
d'achat rapides. Ces achats sont 
habituellement dispendieux. 

Un manque de planification ou de 
decisions de la part du client peut 
egalement retarder la passation des 
commandes, occasionnant ainsi des 
retards et des frais pour commande 
urgente. Les commandes it la der
niere minute obligent souvent 
l'utilisation de produits plus dispen
dieux, les produits moins dispendieux 
n'etant pas en stock. 

Pour reussir, il faut donc avoir un 
systeme efficace de controle des couts 
et des calendriers efficaces de selec
tion et des travaux. Un calendrier 
des travaux efficace et bien coordonne 
reduit les couts en aidant toutes les 
parties concernees (client, contremai
tre, ouvriers, corps de metier, etc.) it 
realiser leurs taches it temps. 



L'autorisation d'acheter est probable
ment l'aspect Ie plus important du 
controle des prix. En ne conferant 
qu'it une seule personne Ie pouvoir de 
commander des biens et des services, 
on reduit les possibilites d'efl'ectuer 
de mauvais achats. Si plusieurs 
personnes peuvent prendre des 
decisions concernant les achats, il 
importe d'etablir un systeme de bons 
de commande pour enregistrer les 
decisions d'achat prises par les autres 
personnes et imposer des limites 
d'achat. 

L'utilisation continuelle de bons de 
commande reduit Ie probleme des 
achats non autorises qui entrainent 
des pertes ou un gaspillage de 
materiaux ou encore une mauvaise 
utilisation des materiaux. 

Pour bien controler les couts, i1 faut 
bien evaluer les couts prevus, avoir 
un processus d'achat qui prevoit la 
consignation de toutes les comman
des passees et etre dote d'un systeme 
permettant de verifier si les biens et 
les services commandes ont ete re~s. 

Vous devez comparer avec soin les 
quantites et les couts estimatifs avec 
les quantites et les couts reels : 

• pour mettre it jour vos donnees 
d'estimation et garantir la 
precision de vos estimations; et 

• pour verifier si les taux de marge 
beneficiaire sont applicables. 

Mise ajour des couts et des quantites 

Les types suivants de renseignements vous aideront a realiser vos estimations : 

• types de materiaux utilises accompagnes de leurs prix courants; 

• quantites de materiaux necessaires pour divers types de travaux, y 
compris une quantite additionnelle pour compenser les pertes; 

• temps necessaire pour realiser des travaux specifiques; et 

• methodes que les sous-traitants utilisent pour calculer leurs 
honoraires. 



Hormis la mauvaise la 
principale raison poussant des 
entreprises en renovation it la faillite 
est Ie manque de fonds. 

Souvent, les travaux de renovation 
sont realises grace Ii une encaisse 
positive si les acomptes et les avan
ces du client sont substantiels. 
Toutefois, vous ne pouvez utiliser ces 
fonds que pour Ie travail particulier 
pour lequel ils ont ete avances; ainsi, 
vous pourriez manquer de fonds de 
fonctionnement. 

A moins que les proprietaires de 
l'entreprise aient d'importantes 
ressources personnelles, l'entreprise 
devra trouver d'autres sources de 
financement. Pour obtenir du 
financement, vous devez etre capable 
de dire a d'autres personnes com
ment leur argent sera utilise et 
rembourse. 

Pour obtenir du financement d'un 
preteur, vous devez preparer une 
proposition de financement qui 
prevoit les exigences du preteur et 
foumit des renseignements complets 
et precis. Tout preteur sera impres
sionne par une proposition de 
financement bien documentee qui 
montre que vous savez de quoi il en 
retoume. Si Ie preteur n'a pas besoin 
d'obtenir d'autres renseignements 
substantiels, vous aurez une lon
gueur d'avance. 

Les etablissements financiers off rent 
un large eventail de services bancai
res, y compris les depOts commer
ciaux et les comptes de pret, l'achat 
et la vente de titres, les lettres de 
credit et la prestation de renseigne
ments sur Ie credit. nest essentiel 
d'etablir une bonne relation de 
travail avec Ie preteur d'entree de 
jeu. Puisque les directeurs des 
comptes changent regulierement, il 
est important que vous fassiez plutot 
affaire avec les preteurs. Un preteur 

qui vous connait bien, vous et votre 
entreprise, sera plus apte a offrir de 
meilleurs services et ce, plus rapide
ment, et it vous donner de bons 
conseils financiers qui vous aideront 
it eviter une planification en situation 
de crise. 

Le choix de l'etablissement financier 
depend de plusieurs facteurs. Choi
sissez Ie preteur ou l'etablissement 
financier qui offre Ie meilleur eventail 
des services dont vous avez besoin au 
meilleur prix. 

Certains preteurs exigent des frais de 
dossier lorsqu'une entreprise de
mande une marge de credit ou 
d'autres prets. Ces frais sont nego
ciables et varlent considerablement. 
Au cours des negociations, tenez 
compte de la ligne de conduite du 
preteur sur les frais de dossier. 

Les preteurs se preoccupent beau
coup des garanties. Le preteur doit 
etre certain que votre entreprise et 
ses directeurs ont suffisamment de 
capitaux et peuvent rembourser leurs 
dettes. Le preteur veut toujours une 
solution de repli en cas de faillite de 
l'entreprise. 

Les preteurs exigent les garanties 
generales suivantes : 

Garanties personnelles - Cela 
veut simplement dire qu'une per
sonne garantit un pret par son actif 
personnel au cas oil l'entreprise 
serait incapable de rembourser Ie 
solde du pret. 

Lettres d'engagement - n s'agit 
de documents qui promettent par 
ecrit que les garanties seront execu
tees si l'entreprise est incapable de 
rembourser Ie pret. En general, il 
s'agit de lettres de sources exterieu
res it l'entreprise (par exemple des 



membres de la famille, des amis, 
d'autres investisseurs ou d'autres 
entreprises) qui garantissent Ie 
paiement d'une dette particuliere si 
l'entreprise est incapable de rembour
ser cette dette. 

Biens donnees en nantissement 
- II s'agit d'hypotheques particulie
res qui grevent des proprietes 
specifiques appartenant au renova
teur ou donnees en gage par d'autres 
personnes qui ont conclu un accord 
prive avec l'entrepreneur en echange 
d'avantages ou de considerations 
specifiques. Le bien donne en 
nantissement est retenu jusqu'a. ce 
que Ie pret soit rembourse. Certains 
renovateurs ont ete forces de greyer 
leur maison d'une hypotheque afin 
d'obtenir du financement pour leur 
entreprise. 

Prets des actionnaires - II s'agit 
de prets consentis a. l'entreprise par 
les actionnaires (ou proprietaires) de 
l'entreprise, et ces prets constituent 
souvent une source importante de 
financement. Tout pret consenti a. 
l'entreprise doit etre justifie par des 
documents pour permettre une 
verification retrospective sans 
equivoque aux fins de l'impot sur Ie 
revenu. 

Les prets des actionnaires peuvent 
etre assortis d'une date de rembour
sement specifique et d'un taux 
d'inreret raisonnable ou ne comporter 
aucune exigence. Lorsque plusieurs 
actionnaires consentent un pret a. 
l'entreprise, il est important de 
determiner et d'expliquer par des 
documents toutes les modalites. 

Certains preteurs veulent autant de 
garanties qu'ils peuvent en obtenir -
souvent beaucoup plus que la valeur 
reelle du pret contracre. Dans 
certains cas, des elements d'actif 
personnel sont greves pour garantir 
les prets, par exemple des biens 
immobiliers, des vehicules, des 
obligations d'epargne ou d'autres 
investissements. 

Outre l'utilisation d'elements d'actif 
comme des biens donnes en nantisse
ment, les preteurs insistent souvent 
pour que lesdirecteurs offrent des 
garanties personnelles. 

Si vous etes oblige de donner une 
garantie personnelle, assurez-vous 
qu'il s'agit d'une garantie personnelle 
limitee - c'est-a.-dire que Ie montant 
de la garantie que peut reclamer Ie 
preteur doit se limiter au montant 
que vous devez. 

Souvent, les garanties personnelles 
ne portent pas de date d'expiration, 
mais les preteurs demandent cou
ramment qu'elles soient renouveIees 
tous les cinq ou six ans afin de 
souligner votre engagement envers 
eux. En ce qui concerne les marges 
de credit renouvelables, la garantie 
personnelle est habituellement 
necessaire tant et aussi longtemps 
que la marge de credit est en place. 

Les garanties personnelles pour des 
prets commerciaux sont souvent 
combinees a. une subordination de 
reclamation. La subordination de 
reclamation empeche que les prets 
des actionnaires ou d'autres capitaux 
propres soient retires de votre 
entreprise sans Ie consentement du 
preteur. Si des capitaux propres sont 
retires sans sa permission, Ie preteur 
peut immediatement exiger Ie 
remboursement de votre pret. 



Une garantie personnelle devrait 
s'appliquer it une obligation specifi
que. Apres que l'obligation relative Ii 
un pret est echue, vous ?evrie.z . 
obtenir une lettre du preteur mdl
quant que la garantie personnelle est 
annuIee ou recuperer les documents 
originaux du preteur. 

Si Ie preteur demande une garantie 
personnelle et que vous ne faites p~s 
vos paiements, il peut vous POurSUl
vre pour Ie montant exigible. Si Ie 
jugement du tribunal donne rais~n 
au preteur, Ie jugement e~t enregIstre 
sur Ie titre de toute propnete appar
tenant it la personne qui a fourni la 
garantie personnelle. 

Lorsque la propriete est vendue, ~e , 
preteur devrait recouvrer la totahte 
ou du moins une partie des sommes 
exigibles. 

Dans Ie cas d'une faillite personnelle, 
toutes les dettes non garanties et les 
garanties personnelles sont annuIees. 
Aux termes de la loi sur la faillite, 
des dispositions prevoient que Ie failli 
conserve sa maison, son mobilier et 
son vehicule (pour autant qu'ils ne 
depassent pas une certaine l~mite). 
Si votre maison ou votre vehicule 
sont greves d'une hypothequ~ ou d'un 
pret garanti, vous devez contmuer de 
faire les versements, sinon Ie preteur 
detenant cette garantie pourra vous 
poursuivre et eventuellement saisir 
votre propriete. 

Certains types de garanties sont plus 
liquides que d'autres parce qu'ils 
peuvent etre convertis en especes 
tres rapidement (obligations d'epar
gne, actions, certmcats de placement 
garantis et bons du Tresor). Ce type 
d'eIement d'actif a la reputation 
d'etre tres liquide. 

D'autres garanties peuvent ne pas 
etre aussi facilement transformees en 
liquide. Les maisons et les immeu
bles ne peuvent pas etre vendus 
rapidement it leur juste valeur dans 
un marche apathique ou peuvent etre 

vendus it un prix bien inferieur it leur 
valeur. La valeur d'emprunt qu'ac
cordent les preteurs pour ce dernier 
type de garanties n'est pas aussi 
elevee. 

Un preteur prete de l'argent it des 
personnes et est resp?nsab~~ de . 
choisir de bonnes optIons d mvestIsse
ment moyennant des risques raison
nables. 

Une partie des fonctions du preteur 
consiste it evaluer les personnes 
chargees de la direction. Le preteur 
evaluera la demande de pret en se 
fondant sur les cinq criteres sui
vants: 

Personnalite - L'un des principaux 
points examines avant d'accorder du 
financement est la personnalite de 
l'emprunteur et, par consequent, celIe 
de l'entreprise. Si vous avez une 
solide reputation d'honorer vos 
obligations financieres, vous aurez 
beaucoup plus de chances d'obtenir 
du credit qu'une autre personne qui a 
l'habitude de ne pas faire ses verse
ments it temps. 

Garanties collaterales - Offrir des 
biens en garantie du remboursement 
du pret est absolument necessaire. 
Comme nous l'avons mentionne, Ie 
preteur tentera d'obtenir des biens en 
garantie pour chaque pret. V01~S 
devriez toujours tenter de redUlre au 
minimum les garanties demandees 
au cas oil vous auriez besoin d'em
prunter plus tard. 

Capacite - Votre capacite est ~n 
fait la capacite de votre entrepnse de 
rembourser ses dettes et de mener 
ses affaires. 

Solvabilite - Votre solvabilite 
anterieure et actuelle est essentielle 
pour Ie preteur. Les references de 
solvabilite enoncees dans votre plan 
financier montreront que votre 
entreprise a bien traite les preteurs, 
les sous-traitants et d'autres profes
sionnels qui ont regulierement offert 
du credit et des fonds it votre entre
prise. 



Capitaux - Les preteurs savent 
tres bien qu'un manque de capitaux 
est Ie principal probleme de certaines 
entreprises. Votre budget de caisse 
permettra au preteur de constater la 
position des capitaux et de l'encaisse 
de votre entreprise. II lui indiquera 
egalement combien d'argent vous 
pourrez lui payer et a quel moment 
dans une periode donnee. 

L'excellence en gestion impressionne 
les preteurs. De l'experience en 
planification, en organisation, en 
supervision, en direction, en contr6le 
et en developpement et des succes 
demontres accroitront grandement 
votre capacite d'emprunt. 

N'oubliez pas de prevoir vos besoins 
d'emprunt bien avant que les fonds 
soient necessaires. Puisque les 
preteurs se livrent une concurrence 
pour l'obtention de comptes commer
ciaux de haut calibre, certains d'entre 
eux seront peut-etre disposes a 
negocier des conditions concurrentiel
les, par exemple en ce qui concerne 
les garanties demandees, les taux 
d'interet et les biens donnes en 
nantissement. 

Les preteurs utilisent les ccefficients 
suivants pour faciliter l'etablissement 
de votre solvabilite : 

• Coofficient de liquidite : ce 
ccefficient permet de mesurer la 
liquidite de votre entreprise et sa 
capacite d'honorer ses obligations 
a court terme; 

• Coofficient de rendement : ce 
ccefficient permet de mesurer 
votre rendement comme gestion
naire et l'efficacite avec laquelle 
vous utilisez les elements de 
l'actif; et 

• Indice de rentabilite : cet 
indice permet de mesurer Ie 
rendement global de votre 
entreprise. 

L~ .. iteurs 
$cJ~,ntun, 
concurrence 

our 



• Portez des vetements convena- preteurs demandent egalement 
bles lorsque vous rendez visite a des curriculum vita:!. 
un preteur, en particulier si vos 
vetements de travail se salissent • Soyez au courant de ce qui se 
au cours de lajournee. Le passe - vous etes Ie seul 
preteur n'aimera pas que vous element humain constant dans 
salissiez son tapis avec de Ia les relations de pret - car il y 
boue. a 80 p. 100 de chances que Ie 

directeur des comptes soit 
• Au cours des discussions, remplace d'ici deux ans. 

n'oubliez pas de faire affaire avec 
Ie preteur de la meme maniere • Retenez que les preteurs sont 
que vous Ie faites avec des clients des gestionnaires de risque et 
ou des fournisseurs. Ne soyez non pas des personnes qui 
pas trop servile, familier ou prennent des risques. En 
agressif. etablissant une relation etroite 

avec Ie preteur et en Ie tenant 
• N'oubliez jamais qu'un preteur au courant de ce qui se passe, 

est une entreprise qui cherche a vous reduirez au minimum Ie 
realiser un profit tout comme risque per~u par Ie preteur. 
vous. 

• Enfin, n'essayez pas de sur-
• Fixez toujours un rendez-vous prendre Ie preteur avec des 

avec Ie preteur et, si possible, demandes soudaines ou 
fixez-Ie directement avec la imprevues de fonds. Une 
personne concernee. bonne planification de votre 

part accord era au preteur 
• Soyez pret a montrer vos etats suffisamment de temps pour 

financiers les plus recents, un examiner vos demandes de 
plan d'entreprise complet (y financement. 
compris un budget, des etats des 
resultats pro forma, des budgets L'organisation de rencontres 
de caisse, une analyse des regulieres avec les preteurs a votre 
besoins financiers, Ie plan de bureau suivies de visites sur les 
marketing, Ie plan de fonctionne- lieux de travaux realises et en 
ment et Ie plan des res sources cours est une bonne fa~on de 
humaines) et des etats financiers developper une confiance et une 
personnels. La plupart des comprehension mutuelle entre Ie 

preteur et vous-meme. 



Options de 
fi 

De nombreuses options de fmance
ment s'ofl'rent aux renovateurs. Les 
produits les plus courants offerts sont 
habituellement apparies aux ele
ments d'actifpertinents. Par exem
pIe, les elements d'actif a court terme 
sont apparies a des prets a court 
terme et les immobilisations, a des 
prets a long terme. 

Marge de credit - Vous devriez 
obtenir une marge de credit. TI s'agit 
d'un pret a court terme qui vous 
permet de traverser de breves 
periodes au cours desquelles vous 
manquez de fonds. Les formes les 
plus courantes de marge de credit 
sont les prets renouvelables et les 
autorisations de decouvert. 

Le pret renouvelable est une 
marge de credit preetablie utilisee 
pour financer des comptes fournis
seurs ou de la marchandise en stock. 
Des sommes d'argent sont deposees 
dans Ie compte pour couvrir les 
obligations mensuelles. En general, 
les comptes fournisseurs seront 
finances aux deux tiers de leur valeur 
et la marchandise posee, a la moitie 
de sa valeur. Les prets renouvelables 
sont consentis au taux d'interet 
preferentiel plus un pourcentage 
calcule d'apres la cote de risque. Ce 
taux est habituellement plus econo
mique que celui d'une autorisation de 
decouvert. 

L'autorisation de decouvert est un 
emprunt direct d'argent pour couvrir 
les engagements qui depassent ceux 
se trouvant deja dans votre compte. 
A mesure que les fonds rentrent, la 
banque reduit cette marge de credit. 
Le taux d'interet de cette forme de 
financement varie d'une banque a 
l'autre et doit etre negocie aupres du 
preteur. Ce type de pret est normale
ment Ie plus dispendieux. 

Prets a terme - Generalement, on 
compte trois types de prets a terme : 

les prets a temperament, les prets a 
terme a taux variable et les prets 
garantis par l'Etat. > 

Les prets a temperament sont 
utilises pour acheter des immobilisa
tions comme de l'equipement ou des 
immeubles et representent normale
ment de 70 a 75 p. 100 du prix 
d'achat de cet element d'actif. Le 
remboursement est une combinaison 
de capital et d'inwret dont la duree 
du terme ne depasse pas cinq ans et 
la periode d'amortissement sept ans. 
Le taux d'interet est etabli pour la 
duree du terme et d'apres la cote de 
risque. 

Les prets a terme a taux variable 
sont egalement utilises pour l'achat 
d'immobilisations. En general, Hs ne 
depassent pas 70 a 75 p. 100 de la 
valeur de l'element d'actif. Le 
remboursement est une combinaison 
de capital et d'inwret, et la duree du 
terme et la periode d'amortissement 
se situent entre un et cinq ans. Le 
taux d'inwret variable est calcule 
d'apres la cote de risque plus Ie taux 
preferentiel en vigueur. 

Les prets aux petites entreprises 
garantis par l':Etat sont egalement 
utilises pour l'achat d'immobilisa
tions. TIs ne depassent pas 90 p. 100 
de la valeur de l'element d'actif. Le 
remboursement est une combinaison 
de capital et d'interet, dont la duree 
du terme se situe entre un et cinq ans 
et la periode d'amortissement entre 
un et dix ans. L'interet, qui est 
payable mensuellement, represente 
Ie taux preferentiel en vigueur plus 
un pourcentage (habituellement 
1 p. 100) calcule d'apres la cote de 
risque. 

Prets personnels - Certains 
preteurs peuvent demander une 
injection de capitaux propres au lieu 
du financement de la dette comme il 
est decrit ci-dessus. Le preteur 
evalue la force des proprietaires de 
l'entreprise, abstraction faite de 
l'entreprise, et peut offrir un pret 
personnel comme une hypotheque ou 
un pret reposant sur des garanties a 
l'exterieur de l'entreprise. 



Location d'equipement - La 
location est une autre forme de 
financement qui demande tres peu 
d'investissement initial et en vertu 
de laquelle l'entreprise de location 
conserve la propriete de l'equipe
ment. Puisque la mise de fonds est 
minime, la location libere des fonds 
qui peuvent etre utilises pour 
d'autres types d'achats. 

Credit commercial- Une grande 
partie de vos besoins financiers sont 
souvent satisfaits par les fournis
seurs et les sous-traitants. Normale
ment, les fournisseurs de biens et de 
services vous offrent un credit d'une 
periode de 30 jours, apres quoi ils 
appliquent des interets. 

Si votre entreprise a une bonne 
reputation, il se peut que vous 
obteniez des conditions de paiement 
de 60 Ii 90 jours. En vous accordant 
des periodes de credit plus longues, 
les fournisseurs et les corps de metier 
pourraient renoncer Ii leur droit de 
greyer d'un privilege la propriete 
pour laquelle les materiaux et la 
main-d'reuvre sont destines. 

Le credit est souvent offert aux 
personnes en echange d'une promesse 
de paiement Ii une date ulterieure. 
Lorsque vous manquez Ii vos obliga
tions financieres, la reputation de 
votre entreprise en souffre. Les 
preteurs n'aiment pas faire affaire 
avec des entreprises gerees par des 
gens auxquels on ne peut se fier. 

Les preteurs et les fournisseurs ont 
souvent recours Ii des entreprises 
specialisees dans Ie suivi de l'histori
que du credit d'autres entreprises. 
Ces entreprises d'evaluation du credit 
etablissent la cote de risque d'apres 
l'historique du credit indique dans 
leurs dossiers. En ne faisant pas 
regulierement ses paiements Ii temps, 
votre entreprise eleve sa cote de 
risque. 

Les preteurs evaluent les taux 
d'interet qu'ils consentent d'apres la 
cote de credit de leur client. 11 est 
evident qu'une personne ou une 
entreprise ayant une mauvaise cote 
de credit devra payer des taux 
d'inMret plus eleves ou se verra 
meme refuser totalement l'acces au 
credit. 

Une bonne cote de credit peut vous 
aider Ii reduire Ie cout de votre 
financement et les prix demandes par 
vos fournisseurs et vos corps de 
metier. C'est un fait bien connu, les 
fournisseurs et les corps de metier 
off rent de meilleurs prix aux renova
teurs qui paient toujours Ii temps! 



La loi sur Ie privilege dans l'industrie 
de la construction offre des garanties 
a ceux qui travaillent dans ce do
maine: 

• 

• 

• 

• 

• 

elle cree une relation de con
fiance entre les parties contrac
tantes d'un projet de renovation; 

elle cree un privilege sur Ie 
terrain et les immeubles vises 
par Ie contrat de la renovation en 
faveur des parties contractantes 
qui executent les travaux; 

elle cree une retenue contrac
tuelle en tant que fonds garantis
sant Ie paiement a l'ayant droit 
en cas de defaut de paiement; 

elle permet un recours devant les 
tribunaux; et 

elle oblige les proprietaires et les 
renovateurs a tenir des dossiers 
et a en divulguer Ie contenu aux 
ayants droit. 

L'image d'une pyramide peut vous 
aider a comprendre cette loi. Au 
sommet de la pyramide se trouve Ie 
proprietaire de l'immeuble qui, par 
l'entremise d'un contrat, vous a 
demande d'executer des travaux. 

Par la suite, vous concluez des 
~ontrats avec des sous-traitants qui, 
a leur tour, deviennent les entrepre
neurs des sous-traitants qu'ils 
embauchent a forfait. Chaque 
entrepreneur en renovation et sous
traitant peut egalement embaucher 
des travailleurs. 

Cette loi cree trois comptes distincts 
en fiducie : Ie compte du proprietaire 
celui de Ie renovateur et celui du ' 
sous-traitant. Chaque compte en 
fiducie a son propre administrateur 
et son propre groupe de beneficiaires 
et tente d'assurer que les fonds qu'on' 
prevoit utiliser dans Ie projet de 
renovation circuleront comme il se 
doit. 

Le proprietaire de l'immeuble se voit 
imposer un compte en fiducie dont Ie 
seul beneficiaire est Ie renovateur. 
L'argent dont dispose Ie proprietaire 
de l'immeuble constitue un compte en 
fiducie des que vous pouvez exiger 
des sommes. 

Vous etes l'administrateur de toutes 
les sommes exigibles ou per~ues par 
votre entreprise en raison du prix du 
contrat. Les beneficiaires de ce 
compte en fiducie sont les sous
traitants qui ont execute des travaux 
pour votre compte ainsi que pour 
toutes les autres parties qui ont 
fourni des materiaux ou des services 
a votre entreprise et les travailleurs 
que vous avez embauches. 

Le compte en fiducie du sous-traitant 
est identique au votre, sauf qu'il 
s'applique a un etage inferieur dans 
la pyramide. 

L'administrateur du compte en 
fiducie se decharge de sa responsabi
lite lorsqu'il paie les beneficiaires. 
Les beneficiaires de chaque niveau de 
fiducie ont priorite sur toute autre 
operation concernant les fonds en 
fiducie. 



Les dispositions en matiere de fiducie 
de cette loi sont appliquees par des 
sanctions civiles et penales prevues 
par cette meme loi. Ces sanctions 
comprennent la possibilite de «lever 
Ie voile de la compagnie» lorsqu'une 
entreprise a commis un acte d'abus 
de confiance ou qu'une personne a 
commis une offense en sachant 
qu'elle commettait un acte d'abus de 
confiance. L'administrateur est 
degage de sa responsabilite un an 
apres la date de realisation ou 
d'abandon du contrat. 

Comme nous l'avons mentionne, 
la comptabilite consiste Ii 
enregistrer, classer et resumer 
des operations commerciales et 
Ii interpreter ces donnees 
compiIees. Pour reussir, vous 
devez absolument avoir un 
systeme comptable satisfaisant; 
sinon, vous ne connaitrez pas la 
position financiere de votre 
entreprise et ne pourrez pas 
prendre de decisions eclairees se 
repercutant sur la rentabilite. 

Le commun des mortels connait 
tres peu la comptabilite et les 
etats financiers. En tant que 
proprietaire d'entreprise, il est 
important que vous sachiez 
comment interpreter les etats 
financiers de votre entreprise 
afin de prendre de bonnes 
decisions administratives. 

La loi cree un privilege qui donne Ii la 
personne realisant les travaux un 
droit grevant la propriete visee par 
les travaux. Le privilege commence 
lorsque debutent les travaux et 
represente Ie montant des sommes 
exigibles par Ie detenteur du privi
lege. Toute reclamation faite dans Ie 
cadre d'un privilege est un droit 
grevant la retenue de garantie du 
privilege. 

Un bon comptable, qui connait 
Ie domaine de la renovation, 
peut beaucoup vous aider Ii 
comprendre comment se porte 
votre entreprise et les points 
qui doivent etre ameliores. 

Les etats financiers donnent un 
aper~u historique du rende
ment et de la valeur de votre 
entreprise. Les investisseurs, 
les creanciers et les gestionnai
res utilisent des crefficients et 
des outils d'analyse pour 
mesurer Ie rendement de votre 
entreprise et mettre en relief 
ses points forts et ses lacunes. 

Pour plus d'information sur 
l'analyse et l'interpretation des 
etats financiers, reportez-vous 
au Chapitre 8. 



Notes: 





ANNEXES 



Article de Location Pret bancaire 

Prix d'achat 

Paiement mensuel 

Nombre de paiements 

Option d'achat 

Interets perdus 

Totaux 

Questions: 
Avez-vous assez d'argent liquide pour acheter au comptant I'article? 
Pouvez-vous emprunter de l'argent pour acheter l'article? 
Emprunter pour acheter cet article aura-t-il des repercussions sur l'encaisse necessaire pour 
Ies activites regulieres? 

Exemple 
Article : photocopieur 
Prix: 4425,00 $ 
Taux d'un pret bancaire : 8 % 
Taux d' epargne : 4 % 

Article de Location Pret bancaire Achat 

Prix d'achat 4425,00 $ 4425,00 $ 4425,00 $ 

Paiement mensuel 147,66 $ 138,50 $ 

Nombre de paiements 36 

Option d'achat 

Interets perdus 531 $ 

Totaux 5758 $ 4982$ 4956$ 



Client _________________________ _ 

Numerodutravrul _____________________ __ 

Adresse du travrul Ii realiser __________________ _ 

Article Prix estimatif Prix reel Eeart 

Prix de vente 

Prix des ordres + 
de modification 

Materiaux 

Main-d'reuvre 

Sous-traitants 

Marge 
= % du prix de vente 

Exemple 

Article PriX estimatif Prix reel 
, 
Eeart 

Prix de vente 5000$ 5000$ 0 

Prix des ordres + 500$ 500$ 
de modification 

Materiaux 800 $ 900$ 100$ 

Main-d'reuvre 1300$ 1600 $ 300$ 

Sous-traitants 555 $ 555 $ 0 

Marge 2345 $ 2445 $ 100$ 
= 

% du prix de vente 47% 44% 



Plan comptable* 

100-199 Actif 

100-109 Encaisse 
101 Petite caisse 
102 Liquidites donnees en garantie, 

generalites 
103 Liquidites donnees en garantie, payes 
104 Liquidites donnees en garantie, 

epargnes 

110-119 Investissements a court terme 

120-129 Comptes clients 
121 Comptes clients, corps de metier 
122 Comptes clients, autres 
123 Effets a recevoir, corps de metier 
124 Effets a recevoir, autres 
125 Hypotheque a recevoir, annee en cours 
126 Effets a recevoir sur prets de 

construction et de developpement 
127 Contrats a recevoir 
128 Interets courus a recevoir 
129 Provision pour creances douteuses 

130-139 Stocks 
131 Materiaux de construction en stock 
132 Terrains a batir 

140-149 Travaux en cours 
141 Frais d' amenagement de terrains 
142 Terrains amenages 
143 Couts de construction directs 
144 Couts de construction indirects 

150-159 Elements finis et autres 
articles en stock 

151 Structures finies 
152 Achats (reprises) 
153 Reprises de possession 

160-169 Autres elements d'actif a 
court terme 

161 Acomptes remboursables 

162 Paiements anticipes 
163 Avances salariales 
165 Droits a recevoir d' entreprises affiliees ou 

de filiales 
169 Autres elements d' actif a court terme 

170-179 Investissements 
171 Investissements a long terme 
172 Valeur de rachat des polices d'assurance vie 

des administrateurs 
175 Hypotheques a recevoir a long terme 
176 Droits a recevoir d'entreprises affiliees ou 

de filiales a long terme 
177 Effets a recevoir des administrateurs, des 

proprietaires ou des actionnaires 
178 Frais d' organisation 

180-189 Terrains, constructions et materiel 
181 Terrains 
182 Batiments 
183 Mobilier et equipement 
184 Vehicules motorises 
185 Materiel de construction 
186 Maison temoin 
187 Mobilier de maison temoin 
188 Ameliorations locatives 
189 Materiel informatique 

190-199 Amortissement 
192 Amortissement, immeubles 
193 Amortissement, mobilier et equipement 
194 Amortissement, vehicules motorises 
195 Amortissement, materiel de construction 
196 Amortissement, maison temoin 
197 Amortissement, mobilier de maison temoin 
198 Amortissement, ameliorations locatives 
199 Amortissement, materiel informatique et 

logiciels 

* Adapte de la National Association of Homebuilders (E. -u.) 



200-299 Passif et capitaux propres 

200-209 Acomptes de clients 
201 Acomptes sur achat 
202 Paiements de clients sur contrats 
203 Acomptes de securite pour les 

locataires 

210-219 Comptes fournisseurs 
211 Comptes fournisseurs, corps de metier 
219 Comptes fournisseurs, autres 

220-229 EfTets a payer 
221 Effets a payer, corps de metier 
229 Effets a payer, autres 

230-249 Autres elements de passif a 
courtterme 

231 Charges sociales a payer 
232 Retenues federales 
233 Retenues provinciales 
234 Autres retenues salariales 
235 Taxe de vente et taxe a I 'utilisation 

a payer 
236 Impot foncier a payer 
237 Impot sur Ie revenu a payer 
238 Autres impots a payer 
239 Inter~ts courus a payer 
240 Salaires et charges sociales a payer 
241 Commissions a payer 
242 Primes des accidents du travail a payer 
243 Produits comptabilises d'avance 
244 Droits a verser a des entreprises 

affiliees 
245 Effets a payer a des administrateurs, des 

proprietaires, des actionnaires ou des 
associes 

249 Autres elements de passif a court terme 

250-289 Passif a long terme 
251 Effets a payer a long terme 
252 Effets a payer sur pr~ts de construction 

et de developpement 
253 Hypotheques a payer 
260 Produits comptabilises d' avance a 

payer 
270 Autres elements de passif a long terme 

290-299 Capitanx propres 
290 Actions 
291 Capitaux au-dessus du pair 
292 Benefices non repartis 
295 Compte d' associes ou de proprietaires 
296 Compte de retraits 

300-399 Ventes, recettes et cont 
des produits vendus 

300-349 Ventes et recettes 
300 Ventes, terrains bruts 
305 Ventes, terrains amenages 
310 Maisons individuelles, ventes 

s¢culatives 
311 Maisons individuelles vendues 

d'avance 
312 Ventes, maisons individuelles sur 

me sure 
313 Ventes, transformation 
314 Ventes, logements collectifs 
315 Ventes, logements commerciaux et 

industriels 
316 Ventes avec reprise 
319 Ventes, autres 
320 Revenus de location de proprietes 
330 Revenus d'investissement 
335 Revenus de courtage et de gestion 
340 Revenus divers 

350-399 Coilt des produits vendus 
350 Cout des ventes, terrains bruts 
355 Cout des ventes, terrains amenages 
360 Cout des maisons individuelles, ventes 

speculatives 
361 Cout des maisons individuelles vendues 

d'avance 
362 Cout des ventes, maisons individuelles 

surmesure 
363 Cout des ventes, transformation 
364 Cout des ventes, logements collectifs 
365 Cout des ventes, logements 

commerciaux et industriels 
366 Cout des ventes avec reprise 
369 Cout des ventes, autres 
370 Rajustement de couts directs de 

periodes anterieures 



400-499 Couts de construction 
indirects 

400·409 Salaires et charges sociales 
40 1 Chefs de chantier 
402 Ouvriers 
404 Architectes, dessinateurs, estimateurs et 

acheteurs 
405 Salaires, autres couts de construction 

indirects 
406 Pertes de temps 
409 Autres 

410·419 Retenues salariales et 
avantages sociaux 

411 Retenues salariales 
412 Primes des accidents du travail 
413 Assurance-maladie et assurance contre 

les accidents 
414 Regime de retraite et de partage des 

profits 
419 Autres avantages sociaux 

420·429 Depenses des bureaux de 
chantier 

422 Location 
423 Reparations et entretien 
425 Services publics 
426 Telephone 
429 Autres depenses pour les bureaux de 

chantier 

430·439 Entrepot et depenses 
d'entreposage sur les 
chantiers 

431 Location 
433 Reparations et entretien 
435 Services publics 
436 Telephone 

440-449 Vehicules de construction, 
deplacements et frais de 
representation 

441 Credit-bail, vehicules de construction 
442 Frais de kilometrage 
443 Reparation et entretien, vehicules de 

construction 

444 Frais d'utilisation, vehicules de 
construction 

445 Taxes, permis, assurance 
446 Deplacements, service de construction 
447 Frais de representation, service de 

construction 

450-459 Equipement de chantier 
451 Location, equipement de chantier 
453 Reparation et entretien, equipement de 

chantier 
454 Frais d 'utilisation, equipement de 

chantier 
455 Taxes et assurance, equipement de 

chantier 
456 Petits outils et fournitures 

460·469 Depenses d'entretien des 
logements en construction 

461 Chauffage 
462 Electricite 
463 Aqueduc et egouts 
464 Entretien de la pelouse 
465 Services publics, logements finis 
466 Reparation et entretien, logements finis 
467 Reparations 

470-479 Depenses relatives aux 
garanties 

471 Ouvriers, garantie 
472 Materiaux, garantie 
473 Sous..;traitance, garantie 
479 Autres, garantie 

480·489 Dotation aux amortissements 
482 Amortissement, bureaux de chantier 
483 Amortissement, entrepots de chantier 
484 Amortissement, vehicules de 

construction 
485 Amortissement, equipement de 

construction 

490·499 Autres elements de passif 
491 Frais d'assurance et de cautionnement 
499 Couts indirects absorbes 



500-599 Frais financiers 

500-519 Financement provisoire 
511 Interets sur prets de construction 
512 Frais 
513 Frais d' evaluation et frais connexes 
514 Frais d' inspection 

520-529 Frais de cloture 
521 Frais de cloture 
522 Titres et enregistrement 
530 Interet sur effets et hypotbeques 
540 Frais, engagement 
550 Escomptes sur hypotbeques 
590 Autres frais de fmancement 

600-699 Frais de marketing 

600-609 Salaires des vendeurs 
601 Remuneration du directeur des ventes 
603 Remuneration des vendeurs 
609 Autres salaires du bureau des ventes 

610-619 Salaires et avantages sociaux, 
marketing 

611 Salaires, marketing 
612 Primes des accidents du travail, 

marketing 
613 Assurance-maladie et assurance contre 

les accidents, marketing 
614 Regime de retraite et de partage des 

profits, marketing 

620-629 Depenses relatives au bureau 
des ventes 

621 Location 
623 Reparations et entretien 
625 Services publics 
626 Telephone 
627 Foumitures du bureau des ventes 

630-639 Publicite et promotion des 
ventes 

631 Publicite dans les joumaux 
632 Publicite a la radio 
634 Brochures et catalogues 
635 Affiches 
637 Commissions aux courtiers en 

immeuble 

638 Frais du Service ihter-agences 

640-649 Vehicules, deplacements et 
frais de representation pour 
les ventes 

641 Credit-bail 
642 Frais de kilometrage 
643 Reparation et entretien des vehicules 
644 Frais d'utilisation des vehicules 
645 Taxes, permis et assurance, vehicules 
646 Deplacements 
647 Frais de representation 

660-669 Entretien des maisons temoins 
661 Location ou credit-bail 
663 Reparation et entretien de maisons 

temoins 
665 Services publics, maisons temoins 
667 Entretien paysager 
668 Nettoyage 

670-679 Frais de vente et de marketing 
671 Etude de marche et consultation 
677 Frais de recrutement et depenses 

relatives au personnel de vente 
678 Frais de formation et de 

perfectionnement 

680-689 Amortissement 
681 Amortissement, bureau des ventes 
683 Amortissement, vehicules pour la vente 
686 Amortissement, maisons temoins 
687 Amortissement, mobilier et decoration 

des maisons temoins 

690-699 

700-799 

Autres frais de marketing 

Frais d' exploitation et 
d' administration, 
logements lones 

710-719 Frais de location 
711 Publicite 
712 Commissions 
713 Rapports de solvabilite 
714 Salaires, logements loues 
719 Autres depenses, logements loues 



720-729 Frais d'administration, 
logements loues 

721 Salaires, administration 
722 Frais de gestion et de service 
723 Depenses de bureau 
724 Telephone 
725 Mauvaises creances, locataires 
726 Frais de perception 
729 Autres frais administratifs 

730-739 Services professionnels, 
logements loues 

731 Frais juridiques 
732 Comptable 
733 Etude de marche 
739 Autres honoraires professionnels, 

logements loues 

740-749 Frais d'exploitation, 
logements loues 

741 Services publics 
742 Ingenierie 
743 Concierge 
744 Enlevement des dechets 
745 Exterminateur 
746 Deblaiement de la neige 
747 Autres services contractuels 
748 Vehicules motorises et equipement 
749 Autres frais d'exploitation, logements 

loues 

750-759 Taxes et assurance, logements 
loues 

751 Impots fonciers 
752 Taxe mobiliere 
753 Impot sur les privileges 
754 Permis 
755 Retenues a la source 
756 Primes des accidents du travail 
757 Assurance, logements loues 
759 Autres 

760-769 Frais d'entretien et de 
reparation, logements loues 

761 Decoration additionnelle 
762 Salaires pour l'entretien 
763 Contrats et services d'entretien 

764 Entretien et reparation des terrains 
765 Entretien et reparation des vehicules 

motorises 
766 Entretien et reparation de I' equipement 
767 Entretien et reparation de l'equipement 

recreatif 

770-779 Frais financiers, logements 
loues 

771 Interet sur hypotheque a payer 
772 Interet sur effets a long terme a payer 
773 Autre interet 
774 Interet hypothecaire 
779 Autres 

780-789 Dotation aux amortissements, 
logements loues 

781 Amortissement, batiments 
782 Amortissement, equipement d' entretien 
783 Amortissement, vehicules motorises 
784 Amortissement, mobilier et appareils 

electriques 
785 Amortissement, equipement recreatif 
789 Amortissement, autres 

790-799 

800 .. 899 

Autres frais d'exploitation et 
d'administration . 

Frais generaux et 
administratifs 

800-809 Salaires 
801 Proprietaires 
802 Administrateurs 
803 Direction 
804 Architectes, dessinateurs, estimateurs et 

acheteurs 
805 Personnel de bureau 
809 Autres salaires, personnel 

d' administration et general 

810-819 Salaires et avantages sociaux 
811 Retenues a la source 
812 Primes des accidents du travail 
813 Assurance-maladie et assurance contre 

les accidents 



814 Regime de retraite et de partage des 
profits 

819 Autres avantages sociaux accordes aux 
employes 

820-829 Frais de bureau 
821 Loyer ou bail 
822 Location d' equipement 
823 Reparation et entretien, bureaux 
824 Reparation et entretien, materiel de 

bureau 
825 Services publics 
826 Telephone 
827 Fournitures de bureau 
829 Depenses de bureau, divers 

830-839 Frais d'informatique 
831 Fournitures pour ordinateurs 
832 Credit-bail pour materiel informatique 
833 Credit-bail pour logiciels 
834 Reparation d' ordinateurs 
835 Contrats d' entretien du materiel 

informatique 
836 Contrats d' entretien des logiciels 

840-849 Vehicules, deplacements et 
frais de representation 

841 Credit-bail 
843 Reparation et entretien 
844 Frais d'utilisation 
845 Taxes, permis et assurance 
846 Deplacements 
847 Frais de representation 
848 Frais de reunion 

850-859 Taxes et impots 
851 Taxes de vente et taxe a l'utilisation 
852 Impots fonciers 
853 Taxe mobiliere 
854. Permis 
859 Autres taxes 

860-869 Assurance 
861 Risque 
862 Dommages materiels et responsabilite 

civile pour les vehicules 

863 Garantie generale d' assurance de 
responsabilite civile 

869 Autres assurances 

870-879 Honoraires professionnels 
871 Comptable 
872 Frais juridiques 
873 Services de consultation 
875 Architectes, dessinateurs et estimateurs 
877 Recrutement et embauche 
878 Frais de formation et de 

perfectionnement 
879 Autres honoraires professionnels 

880-889 Dotation aux amortissements 
881 Amortissement, batiments 
882 Amortissement, mobilier et equipement 
883 Amortissement, vehicules motorises 
884 Amortissement des ameliorations 

locatives 
885 Amortissement des frais d' organisation 
889 Amortissement, autres 

890-899 Frais d'administration, autres 
890 Mauvaises creances 
891 Contributions 
892 Cotisations et abonnements 
899 Divers 

900-999 

900-909 

910-919 
920-929 
930-939 

Autres frais 

Depenses de service a la 
clientcHe 
Autres recettes 
Autres depenses 
Provision pour impots sur Ie 
revenu 

930 Provision pour impot federal 
932 Provision pour impot provincial 
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Pour reussir, vous devez choisir les 
personnes les plus competentes pour 
accomplir les nombreuses taches 
relatives a l'entreprise en renovation. 
Vous etes normalement responsable 
de surveiller : 

• la gestion generale; 
• la tenue de livres; 
• les taches relatives au secretariat 

et a la reception; 
• la comptabilite; 
• l'activite bancaire; 
• la conception; 

Comment les employes qui aident 
leur entreprise a realiser ses 
objectifs peuvent-ils en tirer 
profit? 

Pour que les employes s'engagent 
envers l'entreprise et donnent du 
service, il faut veiller a satisfaire 
leurs besoins humains essentiels, 
notamment les suivants : 

• besoin d'appartenance et 
d'etre utile; 

• besoin de participer a l'eta
blissement des buts; 

• besoin de croire que les buts 
sont realisables et ont du 
sens; 

• l'estimation; 
• la gestion des ventes; 
• la gestion des travaux de cons-

truction; 
• la gestion des chantiers; 
• l'achat des materiaux; 
• la main-d'reuvre; 
• Ie service a la clientele; et 
• les garanties. 

Un employe (a temps plein ou a 
temps partiel) peut etre affecte a une 
ou plusieurs fonctions. En outre, 
dans une entreprise en renovation 
dont Ie volume d'affaires est faible, on 
a recours aux services du proprie
taire, du conjoint, d'un comptable, 
d'un banquier et de nombreux sous
traitants. Dans plus de 58 p. 100 des 
cas, les proprietaires exploitant une 
entreprise en renovation sont des 
conjoints. 

• besoin de sentir que la contribu
tion apportee peut faire une 
difference et qu'elle est reelle
ment importante; 

• besoin de partager l'elaboration 
des reglements regissant Ie 
milieu de travail; 

• besoin de savoir exactement a 
quoi s'attend l'employeur; 

• besoin d'etre remunere equita
blement et adequatement; 

• besoin d'assumer des responsa
bilites stimulantes mais raison
nables; 

• besoin d'etre tenu informe et de 
voir Ie degre de realisation des 
buts etablis. 



Les renovateurs qui reussissent 
dans leur entreprise ont tous un 
point commun - tous leurs em
ployes comprennent et partagent 
la meme vision. Vous devez commu
niquer votre vision a tous ceux qui 
reuvrent dans votre entreprise. 

Le rendement des investissements 
(RI) represente une preoccupation 
vitale et une partie essentielle de la 
vision de l'entrepnse; cependant, 
l'abreviation RI peut egalement se 
traduire par rendement des indivi
dus. Les renovateurs gerent des 
personnes - l'art de la gestion est 
d'obtenir Ie meilleur rendement de 
chacun. 

Pour partager votre vision, vous 
devez communiquer efficacement. 
Pour ce faire, vous devez etre capable 
de vous exprimer, d'ecouter et 
d'observer. En outre, une communi
cation efficace est dictee par votre 
attitude face a vos employes, les 
signaux non verbaux que vous leur 
envoyez et votre habilete a motiver 
chaque personne avec qui vous faites 
affaire. 

Les buts et les objectifs que vous 
etablissez vous permettent de 
realiser votre vision. Pour reussir 
dans votre entreprise, il faut que 
votre personnel comprenne ces buts 
et ces objectifs. Les buts sont des 
etapes clairement enoncees et 
mesurables a franchir pour reussir. 

Les buts doivent etre realisables -
cela ne veut pas dire que les buts 
doivent etre faciles. Vos buts doivent 
etre enonces ouvertement, et votre 
personnel doit tous les comprendre et 
les accepter. 

Puisque les efforts deployes par votre 
personnel contribueront largement a 
la realisation des buts de votre 
entreprise, vous devriez encourager 
votre personnel a participer a l'eta
blissement des buts. La vision 
constitue l'element essentiel de cet 
exercice. Si vos employes compren
nent et acceptent la vision de votre 
entreprise, l'exercice de l'etablisse
ment des buts sera fructueux. 

Si vos employes participent de 
maniere significative a l'etablisse
ment des buts de l'entreprise, ils 
seront beaucoup plus engages et 
motives et communiqueront plus 
efficacement. 

Pour atteindre des buts, il faut 
realiser une serie d'objectifs. Les 
objectifs doivent etre assez facHes a 
realiser. Ils sont essentiellement 
etablis a court terme et portent sur 
Un aspect operationnel en particulier. 
Lorsque vous avez atteint vos objec
tifs, vous avez egalement atteint vos 
buts. 

11 peut etre avantageux pour les 
entreprises de tenir des reunions 
regulieres des proprietaires ou de la 
haute direction pour planifier et 
evaluer l'entreprise et discuter des 
buts, des objectifs et de la dotation en 
personnel ou d'autres questions. 



Vous pouvez adopter deux 
essentiels de leadership: Ie style 
autocratique d'un entrepreneur en 
renovation (ayant un comportement 
dirigiste) qui prend des decisions en 
ne consultant personne et Ie style 
democratique (axe sur l'employe) 
d'un entrepreneur qui encourage la 
participation de ses employes dans la 
prise de decisions les concernant. 

A quel point les renovateurs 
croient-ils que les employes 
devraient participer it la prise de 
decision? 

Bon nombre des renovateurs sont 
portes it adopter Ie leadership 
democratique en raison de la 
nature de leur entreprise : les 
travailleurs sont constamment en 
contact avec les clients et doivent 
prendre des decisions qui se repercu
tent sur l'entreprise. Le renova
teur, les employes et les clients 
forment une equipe. 

Vous ne devez pas exercer excessive
ment votre pouvoir et prendre 
avantage de votre position. Vous et 
vos employes devez partager .des 
objectifs, des valeurs, des attitudes et 
des interets communs. 

La communication constitue l'ele
ment essentiel d'un bon leadership. 
La vision, les buts et les objectifs de 
votre entreprise doivent etre commu
niques aux personnes travaillant 
pour votre compte. 

Pour devenir un bon chef, vous devez 
etablir une relation ouverte et 
honnHe avec vos employes. 

La motivation est generalement 
definie comme Ie dynamisme neces
saire it la realisation d'un but. 

D'ou provient ce dynamisme chez une 
personne? Qu'est-ce qui pousse cette 
derniere it vouloir accomplir quelque 
chose? C'est l'espoir d'une recom
pense. 

Une recompense signifie quelque 
chose permettant it une perSOnne de 
satisfaire un ou plusieurs besoins. 
N'oubliez pas que les besoins de vos 
employes ne sont pas necessairement 
les memes que les v6tres. 

Le comportement d'un employe est 
toujours motive par les avantages 
qu'il peut tirer. Lorsque vous aurez 
etabli les besoins de vos employes, 
vous pourrez les transformer en 
avantages - vous trouverez qu'il est 
ainsi plus facile de diriger et de 
motiver votre personnel. 



La description de taches 
decrit Ie travail et les fonctions de 
l'employe. 

Certains renovateurs n'ont peut
etre pas redige un plan d'entreprise 
detaille, mais ils savent instincti
vement comment realiser leur 
vision. Pour reussir, les renova
teurs doivent s'entourer de per
sonnes competentes et veiller a ce 
qu'elles collaborent bien en tout 
temps. 

L'enonce des qualites enonce 
les competences exigees du titu
laire du poste. 

En vous fondant sur les descrip
tions de taches et les enonces des 
qualites requises pour les postes, 
vous pourrez choisir les candidats 
les plus competents pour remplir 
les postes. 

Lorsque vous devez embaucher un 
employe, vous devez examiner avec 
soin tous les aspects inherents au 
poste, puis rediger une description de 
taches et etablir l'enonce des qualites 
requises pour Ie poste. 

Le nombre reel d'employes neces
saire pour exploiter efficacement 
votre entreprise en renovation 
varie selon la taille de cette 
derniere et votre approche en 

Le langage de la motivation 

Le langage que vous utilisez sur les 
lieux de travail peut etre Ie facteur qui 
demotive vos employes. La plupart du 
temps, vous planifiez et reuvrez en 
termes de profit et de perte, mais vos 
employes pensent plutot a leurs propres 
besoins avant ceux de l'entreprise. 
Lorsque vous parlez de profit et de 
perte, cela peut etre vu par les em
ployes comme de la negligence envers 
leurs besoins et leurs interets. Les 
employes peuvent penser que vous etes 
uniquement interesse a faire de l'ar
gent. Cela peut creer de mauvaises 
relations entre vous et vos employes. 

Lorsque vous presentez des idees avos 
employes ou que vous leur donnez des 
directives, vous devez garder a l'esprit 
leurs besoins et leurs preoccupations. 
Employez des mots comme participa
tion, occasion, avantages et recompen
ses, engagement, fierte et utilite. 

Votre langage montre que vous vous 
preoccupez des besoins de vos employes 
en matiere d'appartenance, de recon
naissance et de securite economique et 
emotionnelle. 

affaires. 

II n'est pas necessaire de 
toujours embaucher du 
personnel a temps plein. De 
nombreuses taches peuvent 
etre accomplies par des 
employes a forfait, entre 
autres les taches precises 
et specialisees plutot que 
les taches routinieres 
necessaires a l'exploitation 
et a la visibilite de votre 
entreprise. Ces employes 
sont payes en fonction des 
travaux effectues et des 
services rendus. Parmi les 
employes a forfait que vous 
pourriez embaucher, men
tionnons les suivants : 

• • • • • 

les comptables; 
les vendeurs; 
les teneurs de livres; 
les avocats; et 
les dessinateurs. 



Un entrepreneur en renovation 
connaissant du succes peut avoir 
uniquement un ou deux employes a 
temps plein mais un nombre conside
rable d'employes a forfait. 

Si Ie volume d'affaires de votre 
entreprise en renovation est faible, il 
est essentiel que vous embauchiez 
des employes a forfait, professionnels 
qui produiront de la qualite et seront 
remuneres uniquement pour les 
services rendus moyennant un taux 
horaire. Le desavantage, c'est que 
les employes it forfait ne sont pas 
toujours disponibles lorsque vous en 
avez besoin, mais une bonne planifi
cation et un calendrier des travaux 
efficace vous permettront d'eviter 
cette situation. 

Puisque ces employes a forfait 
peuvent avoir effectue pour d'autres 
entrepreneurs des travaux analogues 
a ceux que vous leur demandez, ils 
possedent des connaissances appro
fondies et ont de l'experience; cepen
dant, ils peuvent vous couter plus 
cher que vos employes a plein temps, 
car leurs honoraires doivent englober 
leurs frais generaux. Lorsqu'un 
travail precis entraine des couts 
semblables au cumul du salaire, des 
avantages sociaux et des frais 
generaux d'un employe a plein temps 
pouvant effectuer Ie meme travail, 
vous devriez envisager l'embauche 
d'un travailleur a temps plein. 

Les avantages de l'embauche d'em
ployes it forfait sont les suivants : 

• vous payez uniquement pour les 
services rendus; 

• vous disposez de professionnels 
hautement qualifies en vous 
engageant peu fmancierement; 

• vous n'avez pas a fournir de 
l'espace de bureau ou a assu
mer les frais generaux s'y 
rattachant. 

Les avantages de l'embauche 
d'employes a temps plein sont les 
suivants : 

• vous avez immediatement acces 
aux services de votre employe; 

• vous pouvez former votre em
ploye pour qu'il devienne un 
employe valable au sein de votre 
entreprise; 

• chaque tache vous revient moins 
cher si votre employe est embau-
cM a plein temps; . 

• l'ambiance du milieu de travail 
peut etre amelioree grace aux 
relations interpersonnelles qui se 
developpent; 

• l'employe fait partie de la culture 
d'entreprise. 

La description de taches sert it 
decrire et a communiquer a chaque 
titulaire les taches precises et les 
attentes (les normes de rendement) 
inherentes au poste. En outre, elle 
permet d'evaluer les qualites d'un 
candidat it un poste et Ie rendement 
de l'employe. La description de 
taches vous permet d'examiner it fond 
Ie poste, y compris des elements 
comme Ie lieu de travail, les taches et 
les responsabilites, l'equipement, les 
outils ou les machines it utiliser, les 
conditions de travail et les possibili
tes d'avancement. 

La description de taches explique 
clairement les responsabilites et 
les pouvoirs de l'employe. 



Les descriptions de taches peuvent etre utiles a divers egards de la gestion 
des employes: 

• 

• 

• 

Auto-perfectionnement -
Lorsque vous demandez avos 
employes de reviser leur 
description de taches, cela leur 
permet de comprendre les 
responsabilites liees a leur 
travail et les incite a se perfec
tionner. 

Motivation - Une description 
de taches permet de connaitre 
clairement les attentes d'une 
personne. 

Mise a pied d'un employe -
Une mise a pied methodique 

La recherche du candidat qualifie 
pour un poste n'est pas tache facile. 
Le processus de recrutement ren
ferme plusieurs etapes a franchir, 
notamment la reception des deman
des d'emploi, l'entrevue preliminaire; 
les examens, la verification des 
references et l'entrevue principale. 

Les premieres etapes consistent 
normalement a determiner si Ie 
candidat merite qu'on s'interesse a 
lui. Ainsi, vous pourriez commencer 
Ie processus en demandant un 
examen physique surtout si Ie travail 
demande de la force physique ou une 
habilete manuelle particuliere, 
comme c'est Ie cas pour un menuisier 
ou un ouvrier de chantier. 

C'est au cours de l'entrevue princi
pale que vous decidez d'embaucher ou 
de rejeter Ie candidat. Pendant la 
conversation, effectuez une 
derniere evaluation du candidat. 

• 

d'un employe peut etre vitale 
pour garder Ie bon moral des 
autres membres du personnel. 
La description de taches est Ie 
document de reference principal 
que vous pouvez utiliser pour 
mettre a pied un employe. 

Evaluation et surveillance 
des employes - Une norme de 
rendement fournit les criteres 
necessaires pour evaluer Ie 
travail d'un employe. Vous 
pouvez determiner si Ie travail 
est effectue efficacement ou si 
vous devez donner une meilleure 
orientation a l'employe ou Ie 
surveiller davantage. 

Vous devez connaitre Ie profil exact 
de l'employe recherche. Ce profil 
sera votre meilleur outil pour choisir 
votre nouvel employe. 

Le candidat doit repondre autant que 
possible aux exigences de la descrip
tion de taches. 

Si vous connaissez a fond les exigen
ces du poste, vous pourrez mieux 
evaluer les competences du candidat. 

Les exemples suivants illustrent Ie 
contenu d'une description de 
taches type et expliquent l'ensem
ble des taches d'un entrepreneur 
en renovation. 



Titre du poste : 
Entrepreneur en renovation 

Responsabilite generale : 
Ce poste releve du ou des proprietaires de I' entreprise. Le 
renovateur est responsable de tous les aspects du plan d'entreprise. 

Taches generales du poste : 
Le titulaire du poste doit assumer la responsabilite de tous les aspects 
de la planification, de la mise en reuvre et de la surveillance 
necessaires a la renovation de petits immeubles residentiels, comme 
Ie stipule la Partie 9 du Code national du batiment du Canada. 

En outre, il doit etablir les buts, les normes d'ethique, les niveaux des 
postes et les lignes de conduite a respecter pour assurer Ie bon 
fonctionnement de I' entreprise. II doit veiller a I' elaboration et a la 
mise en reuvre d'un Plan d'entreprise renfermant Ie plan financier, Ie 
plan de marketing, Ie plan des ressources humaines et Ie plan de 
gestion. 

II est charge de la planification, de I'estimation, de la vente, de la 
construction et du service associes a chaque projet de travaux et est 
appuye par des subaltemes, des consultants, des sous-traitants et des 
foumisseurs. II doit veiller a l'exactitude de l'estimation des couts, a 
la tenue des dossiers pour les projets et a tous les aspects 
operationnels de l'entreprise. II doit prendre les dispositions 
necessaires pour obtenir en temps opportun Ie financement, les 
materiaux et la main-d' reuvre essentiels au bon fonctionnement de 
I' entreprise. 

II doit etablir et entretenir de bons rapports professionnels avec les 
clients. II doit determiner et suivre une norme de qualite et veiller a 
la securite des travailleurs et des occupants en s'assurant que toutes 
les activites de construction menees respectent la Loi sur I'hygiene et 
la securite au travail. II doit veiller au respect des reglements 
regissant I' environnement. 

II doit surveiller Ie rendement de I' entreprise par rapport au Plan 
d'entreprise et apporter regulierement les modifications necessaires 
au plan pour l' adapter aux changements du marche et a la 
conjoncture economique. 

II doit participer a des activites qui Ie tiennent au courant du 
financement, des tendances du marche, des nouveaux produits, des 
modifications apportees au code du batiment et des reglements 
municipaux. 



Titre du poste : 
Directeur des travaux 

Responsabilite generale : 
Ce poste releve du renovateur. Le directeur des travaux est responsable de 
la surveillance des travaux de renovation et doit veiller a ce qu'ils soient 
accomplis selon les plans et les devis descriptifs, termines a temps et 
conformes aux normes de qualite etablies par l'entreprise. 

Taches generales du poste : 
Le directeur des travaux peut etre affecte a plusieurs projets de travaux qu'il 
doit surveiller des I' amorce du projet jusqu' a son achevement. Les travaux 
sont effectUes par des employes et des sous-traitants designes. Le directeur 
des travaux doit 'coordonner les activites de ces travailleurs. 11 passera la 
majeure partie de son temps sur les lieux ou sont effectues les travaux pour 
s' occuper du client, regler les problemes pouvant surgir, diriger les travaux, 
veiller a ce que les normes de haute qualite soient respectees et encourager 
Ie bon moral et la collaboration chez les travailleurs. En outre, il est charge 
de regler Ie plus tot possible tous les problemes lies au client, aux 
employes, aux sous-traitants ou a l'inefficacite des plans. 

Le directeur des travaux doit tenir a jour les calendriers des travaux, 
s' assurer que les inspections necessaires sont effectuees et informer les 
travailleurs sur les chantiers des ecbeanciers a respecter. En outre, il est 
charge des commandes et de I' etablissement des dates de livraison de tous 
les materiaux pour s' assurer que les travaux se deroulent comme prevu au 
calendrier. 11 re~oit et inspecte les materiaux livres sur les chantiers, prend 
note de la marchandise manquante ou endommagee et essaie de determiner 
les meilleures dates de livraison des commandes aupres des foumisseurs 
pour rMuire les risques de dommage, de vol ou de vandalisme. Le 
directeur des travaux doit veiller au controle des outils et de l'equipement 
appartenant a I' entreprise ainsi qu' a leur entretien pour s' assurer qu ' ils sont 
toujours en bon etat. 11 veille egalement au respect de toutes les exigences 
de la Loi sur I 'hygiene et la securite au travail pour assurer la protection des 
travailleurs et des occupants. Le directeur des travaux doit s'assurer que les 
nouveaux materiaux sont integres aux materiaux de construction existants 
de maniere acceptable et professionnelle. 

Le directeur des travaux est charge de s'assurer que les plans ont ete revises 
et que les details et les dimensions qu'ils renferment sont exacts. En outre, 
il est charge de veiller a ce que les materiaux de construction soient utilises 
de maniere a rMuire au minimum Ie gaspillage. 

Le directeur des travaux est en contact direct avec les clients et doit 
entretenir des rapports etroits avec eux. II est primordial que Ie directeur 
des travaux, en tant que representant de l'entreprise, projette une image 
positive de l'entreprise et qu'il collabore avec les clients. 



L'embauche d'employes a plein temps 
demande de la patience et de l'intui
tion. Les suggestions suivantes 
peuvent vous epargner du temps et 
des efforts: 

• 

• 

• 

• 

• 

Redigez une description de 
taches - Vous vous exposez a 
des problemes si vous ne connais
sez pas les taches reliees au 
poste. 

Determinez les competences 
et les connaissances exigees 
- Dressez la liste des exigences 
essentielles de votre nouvel 
employe en matiere de connais
sances et de competences 
(enonce des qualites). Cette liste 
vous permettra d'evaluer Ie 
candidat au cours de l'examen de 
sa demande d'emploi et de 
l'entrevue. 

Annoncez l'ouverture du 
poste pour recevoir des 
demandes d'emploi - Annon
cez l'ouverture du poste en ayant 
recours a un bureau d'emploi ou 
au bouche a oreille, ou en vous 
adressant directement aux 
interesses. 

Examinez les demandes 
d'emploi et dressez une liste 
breve - Recherchez les person
nes qui possedent les competen
ces et les connaissances exigees. 
Choisissez les candidats qui 
repondent aux exigences essen
tielles et convoquez-Ies a une 
entrevue. 

Menez une entrevue - Menez 
une entrevue avec chaque 
candidat a une date convenable 
dans une atmosphere detendue' 
et sans interruptions. Recher
ch~z chez Ie candidat les qualites 
SUlvantes: 
- Ie candidat possede-t-illes 

competences necessaires 
pour s'acquitter de son travail? 

- Ie candid at possede-t-il les 
connaissances necesaires 
pour ce poste? 

• 

• 

• 

• 

- Ie candidat a-t-il des 
affinites 
avec I'entreprise? 

- Ie candidat pourra-t-il 
s'adapter aux changements 
de I'entreprise? 

Le candidat vous demandera 
surement queUes sont ses 
possibilites d'avancement. 
Discutez de ces options avec 
franchise. 

Verifiez les references -
Apres avoir choisi un ou deux 
candidats qualifies pour ce poste, 
obtenez de plus amples rensei
gnements sur eux en communi
quant avec les personnes pouvant 
les recommander. Effectuez une 
verification aupres des personnes 
qui connaissent les candidats. 

Prenez votre decision - C'est 
a cette etape que vos aptitudes 
d'evaluation sont mises a 
l'epreuve. Choisissez celui qui 
semble etre Ie meilleur candidat 
pour Ie poste. 

Offrez Ie poste - Presentez les 
conditions d'emploi a votre 
premier choix. Entendez-vous 
sur toutes les conditions d'emploi. 
Servez-vous de la description de 
taches et de l'enonce des qualites 
pour prendre votre entente et 
determiner les besoins du 
candidat en matiere de perfec
tionnement. Assurez-vous que 
votre nouvel employe comprend 
la vision, les buts et les objectifs 
de l'entreprise. Decidez d'une 
date d'entree en service. 

Initiez votre employe it son 
poste - Expliquez les buts et les 
lignes de conduite de l'entreprise, 
passez en revue les fonctions 
particulieres du poste, presentez 
Ie nouvel employe a tous les 
membres du personnel fournis-

I . I' ' sez- Ul equipement et les 
fournitures de bureau neces
saires, offrez-Iui une forma
tion sur Ie tas, encouragez-Ie 
complimentez-le et favorisez ' 
l'etablissement de bons rap
ports entre lui et les membres 
de I'entreprise. 



Pour effectuer une evaluation du 
rendement, vous avez besoin de la 
description de taches et de l'enonce 
des qualites. Suivez la procedure 
suivante: 

• 

• 

• 

• 

decrivez Ie rendement de l'em
ploye pour chaque tache precisee 
dans la description de taches. 
Pour vous aider, vous pouvez 
attribuer une cote de 1 a 10 a 
chaque tache; 

demandez a l'employe d'effectuer 
une evaluation semblable de son 
rendement pour chaque tache ou 
toute autre tache qu'il doit 
accomplir; 

comparez vos notes et discutez 
des differences avec l'employe; 

apportez des modifications a la 
description de taches, au besoin, 
pour ref1eter les ententes prises 
quant a la modification de taches 
et de responsabilites. ' 

Vous devriez evaluer chaque employe 
au moins une fois par annee, ou 
plus souvent si l'employe ne donne 
pas Ie rendement attendu. 

II est important de vous rappeler que, 
dans de nombreux cas, un mauvais 
rendement peut etre corrige si vous 
intervenez rapidement. 

Chaque employe represente pour 
vous un investissement; c'est pour
quoi, vous devez trouver des moyens 
constructifs pour remedier a une 
mauvaise situation. 

Votre participation a la solution du 
probleme est primordiale. Entrete
nez des rapports etroits avec votre 
employe, discutez plus souvent avec 
lui des progres realises et creez un 
climat de confiance et d'appui : 

• 
• 

• 

en etant a l'ecoute; 

en posant des questions et en 
vous tenant au courant des 
activites et des sentiments de 
votre employe; et 

en parlant a l'employe et en 
portant attention a ses preoccu
pations tout en etant objectif. 
Lorsque l'employe aura ex
prime ses inquietudes et ses 
problemes, apportez-Iui l'aide 
dont il a besoin pour retrouver 
la bonne voie. 



de 

La cessation d'emploi peut etre 
effectuee de deux fa~ons : 

• on peut congedier l'employe (il 
quitte l'entreprise definitive
ment); ou 

• on peut Ie mettre a pied. 

Bien qu'une mise a pied puisse etre 
permanente ou temporaire, elle ne 
met pas en cause les competences ou 
la personnalite de l'employe, car elle 
est souvent engendree par une 
reduction de l'effectif en raison d'une 
reduction de la charge de travail. 

Cependant, vous pourriez congedier 
un employe pour des motifs d'incom
petence, d'indiscipline, de paresse ou 
d'incompatibilite. 

Souvent, la raison principale du 
congediement d'un employe est son 
inaptitude a s'entendre avec vous, les 
clients ou les sous-traitants. 

Pour congedier un employe, vous 
devez presenter la preuve de l'inapti
tude de l'employe a s'acquitter de son 
travail. Pour ce faire, votre evalua
tion du rendement de votre employe 
doit etre fondee sur une description 
de taches precise. 

Les motifs du congediement doivent 
etre appuyes par une bonne docu
mentation, sinon vous pourriez etre 
poursuivi pour un congediement 
injustifie. 

Meme si les employes travaillent fort, 
on les renvoie parfois sans aucun 
motif. Dans ce cas, on leur accorde 
souvent une indemnite de fin d'em
ploi. 

Les reglements provinciaux sont 
specifiques en ce qui a trait aux 
mises a pied. Consultez ces 
reglements et ces procedures 
avant de mettre un employe a pied. 

Les renovateurs savent que Ie 
succes de l'entreprise repose sur 
la qualite de ses employes. II vous 
arrive rarement de combler un 
poste avec une personne «faite 
sur mesure». En general, vous 
devez offrir une formation quel
conque a vos nouveaux employes. 

La formation des nouveaux employes 
s'avere necessaire lorsque les fonc
tions des postes sont plutot com
pliquees ou que les titulaires 
manquant d'experience nuisent a la 
production. Certains postes se 
pretent a une formation sur Ie tas. 
Dans ce cas, Ie personnel sur place 
ou des instructeurs externes 
peuvent etre charges de la 
formation. 



En general, il est plus facile de former un employe, en lui donnant des 
taches plus difficiles, que de trouver sur Ie marche du travailla personne 
exacte qu'il vous faut. 

Le personnel sur Ie terrain et les corps de metier peuvent heneficier des 
programmes de formation offerts par Ie secteur, tels que les programmes 
d'apprentissage et de perfectionnement parraines par les provinces. 

De nombreux experts en rendement recommandent que chaque membre 
du personnel d'une entreprise re~oive au moins 40 heures par annee de 
perfectionnement professionnel. 

En outre, tout Ie personnel devrait suivre un programme permanent de 
formation et de perfectionnement. Le perfectionnement de votre person
nel portera fruit. L'employe peut tirer profit d'une formation sur Ie tas 
accompagnee d'un programme de formation ou educatif offert par la 
collectivite. 

Si vous participez activement au perfectionnement de vos employes en 
leur montrant un reel interet et en les aidant, ils deviendront plus 
productifs et engages envers votre entreprise. 

Vous devez evaluer Ie niveau de 
scolarite et les aspirations de tous les 
membres de votre personnel. Les 
employes qui n'ont pas termine leurs 
etudes secondaires pourraient vouloir 
obtenir leur diplome mais manquer 
de motivation. Si vous pouvez les 
motiver (par exemple, en leur appor
tant un appui financier), vous jouirez 
d'un personnel plus engage, enthou
siaste et productif. 

Les employes manquant de con
naissances, par exemple en lec
ture ou en mathematiques, ne 
donnent probablement pas leur 
meilleur rendement. En encoura
geant vos employes a approfondir 
leurs connaissances generales, 
vous leur permettez de contribuer 
davantage au succes de 
l'entreprise. 

Une formation liee a l'emploi 
necessite parfois un cours special 
qui pourrait etre difficile d'acces. 
C'est pourquoi il est souhaitable 
que vous profitiez de chaque 
occasion qui se presente pour 
donner une formation a vos em
ployes. Determinez leurs besoins 
precis en matiere de formation et 
Ie niveau de scolarite que chacun 
doit atteindre. Bref, franchissez 
les etapes suivantes : 

• evaluez Ie niveau de scolarite 
de chaque employe (etudes 
secondaires, universitaires, 
techniques ou colIegiales, 
programmes speciaux, etc.); 

• evaluez les competences 
fondamentales de chaque 
employe (lecture, mathemati
ques, redaction, resolution des 
problemes, conduite d'un 
vehicule); 



• 

• 

• 

evaluez les aptitudes essen
tielles de chaque employe 
(tenue de livres, comptabilite, 
lecture de plans, estimation, 
conception, vente, motivation, 
surveillance, etablissement 
des calendriers, etc.); 

degagez les lacunes de chaque 
employe en matiere de scolarlte, 
de competences fondamentales et 
d'aptitudes essentielles au 
travail; et 

encouragez vos employes a 
acquerir des competences 
nouvelles ou requises. 

Informez-vous de tous les cours de 
formation offerts a l'echelle munici
pale, provinciale ou nationale. Pour 
ce faire, consultez les affilies munici
paux ou provinciaux de l'Association 
canadienne des constructeurs 
d'habitations, les colleges communau
taires, les ecoles privees, les services 
universitaires de formation perma
nente, les chambres de commerce et 
les bureaux locaux de la Banque 
federale de developpement. 

Developpement des ressources 
humaines Canada (DRHC) offre des 
cours de formation de base et avan
ces. Les fabricants et les fournis
seurs offrent souvent des seminaires 
sur les produits et des ateliers de 
formation technique. 

En ce qui a trait a l'enseignement de 
certaines competences, vous et votre 
entreprise pourriez etre les meilleurs 
enseignants. 

Apres avoir dresse la Hste des 
lacunes et des besoins en matiere 
de formation pour chaque employe 
et determine les programmes de 
formation et de perfectionnement 
offerts, preparez un horaire de 
cours pour votre employe. 

Si vous avez pris un engagement 
ferme de former et de perfection
ner votre personnel, vous etabli
rez sans doute un horaire dynami
que et apporterez peut-etre 
egalement un appui financier. 
Naturellement, vous devrez 
autoriser des absences aux em
ployes suivant une formation liee a 
l'emploi. 

Considerez ce temps comme un 
investissement dans votre employe et 
votre entreprise. 

Etablissez un horaire de cours 
convenable avec votre employe. 

Enfin, rappelez-vous cette distinc
tion : la communication permet aux 
gens d'etre renseignes, tandis que 
la formation leur permet d'agir. 

Vous pouvez accomplir vous-meme 
toutes les taches ou en deleguer, 
selon votre horaire ou vos preferen
ces. 

Si vous connaissez exactement les 
taches a accomplir pour chaque etape 
de travail, vous pourrez y affecter les 
personnes ayant les competences et 
les caracteristiques voulues. 

Preparez une liste verbale ou ecrite 
de directives et de renseignements 
detailles que vos employes utiliseront 
pour accomplir convenablement 
chaque tache. Grace a cette liste, 
vous et vos employes aurez la retroac
tion necessaire pour surveiller Ie 
deroulement de la tache en question. 

irs 

Votre consiste a 
discuter de la tache a accomplir et 
des directives avec Ie travailleur que 
vous aurez choisi pour que vous et 
ce dernier puissiez comprendre les 
attentes. Encouragez votre tra
vailleur a exprimer ses idees et a 
poser des questions. 



Lorsque vous delt~guez une tache a 
un employe, ce dernier assume la 
responsabilite de l'accomplir a 
votre entiere satisfaction. C'est 
ce que l'on appelle l'habilitation. 

Le pourcentage Ie plus eleve du 
temps qu'ils investissent est cons acre 
a l'ecoute. L'origine de la plupart des 
problemes lies au personnel remonte 
en partie ou en totalite a une mau
vaise communication. 

Les taches deleguees ne sont pas 
toujours bien accomplies. Pour 
eviter les mauvais resultats, 
assurez-vous que vos employes se 
sen tent a l'aise de demander des 
directives ou de l'aide lorsqu'ils 

Pour etablir une procedure de 
communication efficace, vous et 
vos employes devez y participer 
activement. 

en ont besoin. 

Une communication regu
liere et efficace entre vous 
et vos employes permettra 
de veiller a ce que toutes 
les taches soient accomplies 
convenablement et effica
cement et que les proble
mes soient regles a me sure 
qu'ils se presentent. 

2<>mmuniQ 
efficace 

Votre aptitude a communi
quer de maniere precise et 
efficace joue un role impor
tant dans toutes vos activi
tes. 

Des etudes ont revele que 
les renovateurs connais
sant du succes investissent 
presque 70 p. 100 de leur 
temps a une activite quel
conque de communication. 

• Presentez une idee a la fois -
Exprimez votre idee, developpez-la en 
l'expliquant ou en l'illustrant. Repe
tez votre idee et suggerez une mesure 
a prendre. Enfin, venez-en a une 
entente. 

• Dites-Ie avec des mots simples -
Employez des mots que les deux 
parties comprennent. 

• Soyez bref - Nombreux sont ceux 
qui parlent trop, toumant ainsi autour 
du pot plut6t que d'aborder directe
ment Ie vrai sujet. 

• Employez des images frappantes 
- Les images sont generalement plus 
faciles a comprendre que les explica
tions longues et compliquees. 

• Assurez-vous que votre idee a ete 
acceptee avant d'en presenter une 
autre - Lorsque l'autre ne reagit 
pas, cela veut dire qu'il n'a pas bien 
compris votre idee. Assurez-vous que 
l'autre reagit positivement a votre 
idee avant d'en presenter une autre. 



Vous passez sans doute beaucoup de 
temps a planifier les ressources 
humaines pour votre entreprise. Une 
des etapes les plus importantes du 
processus de planification consiste a 
informer vos travailleurs des pou
voirs et des responsabilites de 
chacun. Pour ce faire, l'organi
gramme est l'outil qu'il vous faut. 

L'organigramme illustre les 
responsabiliMs et les pouvoirs de 
toutes les personnes concernees 
par l'exploitation de l'entreprise, 
qu'il s'agisse des employes a temps 

Organigramme type 

partiel ou a temps plein ou des sous
traitants. 

L'organigramme permet a tous de 
com prendre la structure et Ie 
fonctionnement de l'entreprise. II 
est primordial d'en informer les 
employes puisque cela leur permet 
de fonctionner plus efficacement. 

Teneur de livres Directeur 
des travaux 

Vendeur 

I 
Ouvrier 

I 
Comptable 

I 
Dessinateur 

I 
Banquier Prepose au service Estimateur 



La petite entreprise en renovation 
type a besoin de peu d'equipement et 
de fournitures de bureau, car elle est 
generalement exploitee de chez soi et 
son personnel a plein temps est 
souvent forme des membres de la 
famille. Cependant, toute entreprise, 
peu importe sa taille, doit se doter du 
materiel essentiel suivant : 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

des livres de comptabilite servant 
a inscrire et a organiser toutes 
les ecritures comptables perti
nentes; 

de la papeterie pour les commu
nications ecrites; 

des cartes d'affaires pour pro
mouvoir l'entreprise et faciliter la 
communication avec d'autres 
personnes; 

un telephone pendant les 
heures d'ouverture et un 
repondeur en dehors des 
heures d'ouverture; 

un compte de cheques et une 
quantite suffisante de cheques 
personnalises sur lesquels 
apparait Ie nom de l'entre
prise; 

un espace de travail meuble 
convenablement pour accom
plir les taches necessaires a 
l'exploitation de l'entreprise; 
et . 

de l'espace suffisant pour Ie 
classement et Ie rangement 
des dossiers. 

Meme les plus petites entreprises ont 
besoin d'equipement de bureau pour 
bien fonctionner. Plus votre entre
prise croit, plus vous avez besoin 
d'equipement et de fournitures de 
bureau additionnels. 

L'equipement de bureau type ren
ferme Ie materiel suivant : 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

un systeme informatique vous 
permettant de preparer et 
d'impriroer rapidement des 
lettres d'affaires, des devis et 
d'autres types de communications 
ecrites ainsi que des documents 
concernant la clientele; 

un telecopieur pour transmettre 
rapidement les communications 
ecrites, comme l'envoi des bons 
de commande aux fournisseurs 
et les devis pour les corps de 
metier et les fournisseurs, 
etc.; 

un logiciel de comptabilite pour 
ameliorer la qualite et l'acces aux 
donnees financieres pertinentes; 

un photocopieur pour repro
duire des documents et du 
materiel necessaire pour Ie 
plan d'entreprise; 

un logiciel d'estimation pour 
accelerer Ie processus d'estima
tion; et 

un logiciel de dessin et de 
conception pour elaborer 
rapidement les plans de re
change lorsqu'un tel service 
est offert «a l'interne». 



Un ordinateur peut vous aider a 
gerer votre entreprise en reduisant 
Ie temps necessaire a l'accomplisse
ment des taches et en ameliorant la 
qualite des donnees produites. 

L'ordinateur sera particulierement 
utile pour votre comptabilite. II 
peut traiter les donnees relatives 
aux comptes clients et aux comptes 
foumisseurs, rechercher les couts 
et produire des rapports beaucoup 
plus rapidement qu'une personne. 

L'ordinateur est egalement tres 
utile pour la redaction de communi
cations ecrites. Les programmes de 
traitement de texte sont tres faciles 
a apprendre et vous epargnent 

x 

Les salaires dans Ie secteur de la 
renovation varient grandement. Un 
travailleur re~oit, en general, un 
plus petit salaire que l'administra
teur, et un ouvrier specialise en 
cloison seche fait moins d'argent, 
en general, qu'un bon vendeur. 

Les travailleurs doivent etre remune
res equitablement et adequatement 
pour les travaux effectues, egalement 
en ce qui conceme la remuneration 
du temps suppIementaire. 

Les salaires pour des fonctions 
analogues varient grandement en 
raison de la concurrence entre 
les travailleurs et entre les 
entreprises. 

beaucoup de temps. La plupart 
des ordinateurs que vous achetez 
pour effectuer votre comptabilite 
sont dotes d'un traitement de 
texte. 

L'etude de 1993 menee par Les 
Associes de recherche Ekos inc. a 
reveIe que les renovateurs 
utilisent leur systeme inform a
tique comme suit: 
• comptabilite - 85 % 
• traitement de texte - 82 % 
• liste de paye - 48 % 
• gestion des projets - 39 % 
• estimation des couts - 37 % 
• conception assistee par 

ordinateur - 24 % 
• planification des projets et 

calendriers des travaux -
15% 

Vous devez etablir Ie salaire et les 
avantages sociaux auxquels 
s'attendent vos employes (a temps 
plein ou a temps partiel), ainsi que 
votre solvabilite en fonction de 
votre plan d'entreprise. Les 
attentes des employes en ce qui a 
trait au salaire varient selon leurs 
competences, leur scolarite et 
leur experience professionnelle. 

Les methodes de remuneration les 
plus courantes sont les suivantes : 

• • • 
• • • 
• • 

salaire fixe; 
salaire horaire; 
primes de depassement de 
l'objectif fixe; 
salaire a la piece; 
salaire a commission; 
actions et participation aux 
benefices; 
contrat - montant forfaitaire; et 
commission pour recommanda
tion. 

Pour motiver vos employes et les 
encourager a donner plus de 
rendement, vous pouvez combiner 
l'une ou l'autre de ces methodes. 



Lorsque vous etablissez les buts et 
les besoins operationnels de votre 
entreprise, vous devez vous deman
der si l'entreprise doit etre 
profitable uniquement pour les 
proprietaires ou si elle doit l'etre 
egalement pour ses employes, ses 
clients, ses fournisseurs et Ie 
grand public. 

En affaires, il est sage d'etre 
honnete et juste. La reputation de 
votre entreprise se batit grace it 
la qualite de votre travail et des 
rapports que vous entretenez avec 
vos clients, vos fournisseurs et 
vos employes. Le Code de deonto
logie professionnel de l'Associa
tion canadienne des constructeurs 
d'habitations encourage les pro
prietaires, les directeurs, les 
employes et les sous-traitants it : 

• respecter Ie Code national du 
biitiment du Canada et toutes 
normes de construction recon
nues et applicables comme 
norme minimale de rendement; 

• 

• 
• 

• 

• 

dispenser leurs services dans Ie 
respect du bon developpement de 
la collectivite; 

etre honnetes et justes; 

collaborer, it partager des rensei
gnements et leur experience et it 
encourager la recherche pour 
l'amelioration des habitations it 
meilleur prix; 

adopter Ie principe d'une me
thode de remuneration raisonna
ble et adequate pour les services 
rendus; et 

eviter la fausse publicite, it ne 
pas denigrer leurs concurrents ou 
a ne pas porter atteinte it la 
reputation du secteur. 





Notes: 





ANNEXE5 



La preselection et la selection aux fins 
de I'embauchage 

Le present guide a pour but principal d'aider les employeurs a faire passer des entrevues et a 
embaucher du personnel. l'entrevue d'emploi permet de determiner avec davantage de precision si Ie 
candidat ou la candidate poss~e les competences necessaires a un emploi particulier. La liste 
suivante donne des conseils pratiques afin de discerner les questions a poser de celles a eviter, et de 
respecter en cela les dispositions de la Loi canadienne sur les droits de la personne. 

SUJET QUESTION A EvITER QUESTION SUGGEREE 
COMMENTAIRES 

NOM - Relative au changement de nom; 
sl Ie changement a ete effectue 
suite a une decision judiclaire, au 
mariage, ou d'une autre manlere; 

- nom de jeune fille. 

AGE - Eviter de demander un extrait de - Demander au candldat ou a la 
naissance ou de bapt6me, ou l'Age candidate s'iI ou sl elle est 
en general. admissible a I'emplol aux termes 

des lois canadlennes concemant la 
limite d'Age. (Ne determiner l'Age 
qu'une fois la selection terminee, 
s'i1 est necessaire au versement de 
prestalions en vertu d'un regime 
d'indemnisalion.) 

SEXE - Feminin ou masculin, caei afin de - Par courtolsle, on peut demander, 
combler dlfferents postes. au cours de I'entrevue ou a la suite 

- Au sujet de la grossesse, du de la selection, sl Ie candidat ou la 
nombre d'enfants desires, ou des candidate desire se faire appeler 
dispositions prises en matiere de monsieur, madame ou 
garde d'enfants. mademoiselle. 

- On peut demander a la candidate 
sl elle est en mesure de respecter 
les exigences en termes de 
presence au travail. 

ETATCIVIL - S'II ou sl elle est cellbatalre, - SI Ie poste exige des 
marie(e), divorce(e), fiance(e), deplacements, demander sl Ie 
separe(e), veuf ou veuve, ou candldat ou la candidate peut se 
conjolnt(e) de fait. conformer a ces exlgences. 

NATIONALITE OU ORIGINE - Au sujet du lieu de nalssance, de - Demander s'll ou sl elle est 
ETHNIQUE la nationalite de ses anc6tres, de legalement autorise(e) a travailler 

son epoux ou epouse, ou d'autres au Canada. (Des documents a cet 
membres de sa famille; effet peuvent &lre exiges a la suite 

- s'll ou si elle est ne(e) au Canada; de la selection.) 

- une preuve de citoyennete. 

LANGUE - langue matemelle; - Demander sl Ie candidal ou la 
-lieu d'acqulsition des competences candidate comprend, lit, ecrit ou 

lingulstiques. parle les langues requlses dans 
"exercice des fonelions. (Les 
examens d'evaluation des 
competences linguistiques ne sont 
autorises que s'ils ont trait a 
I'emplol.) 

RACE OU COULEUR - Toute question au sujet de la race 
ou de la couleur des yeux, de la 
peau ou des cheveux. 



SUJET QUESTION A EVITER QUESTION SUGGEREE 
COMMENTAIRES 

RELIGION - Relative aux croyances religieuse, - Expliquer I'horaire de travail et 
a I'appartenance a une eglise, a la demander s'il pose des problemes. 
frequence de I'assistance aux (L'employeur doit faire preuve 
'messes; d'une adaptation raisonnable aux 

- si Ie candidat ou la candidate croyances religieuses de ses 
travaillera la journee de certaines employes.) 
f6tes rellgieuses; 

- des references d'un responsable 
religieux ou ecclesiastique. 

TAILLE ET POIDS - Aucune question, sauf dans Ie cas 
d'exigences professionnelles 
precises. 

INCAPACITE - La liste de toutes les Incapacites, - Demander sl Ie candidat ou la 
handicaps ou problemes de sante; candidate souffre d'une condition 

- sl Ie candidat ou la candidate qui pourrait affecter sa capacite a 
souffre d'aJcoolisme ou de remplir ses fonetions; 
toxicomania; - on ne doit prendre en 

- s'll ou si elle a deja suivi des consideration une Incapacite a 
traitements psychlatriques ou ete accomplir un emplol que si elle 
hospitaJlse(e) pour des problemas menace Ia securite ou la propri8te 
d'ordre emotlonnel; des autres, ou qu'eIIe emp6che 

- s'H ou sl elle a deja rec;u des I'execution appropriee et 

prestations d'une commission des securitalre des tAches m6me si des 
accidents du travail. efforts raisonnables sont faits afin 

d'adapter ces demleres a 
l'lncapaclte. 

SANTE - Ne pas demander si Ie candidat ou - Les examens medicaux ne sont 
la candidate suit actuellement des effectues qu'apres la selection, et 
traitements medicaux prescrits par seulement sl la condition de 
unmedecln; I'employe(e) Ies requlert en 

-Ie nom du medecin de famille; fonetion des exigenees de I'empioi; 

- s'l/ ou sl elle ret;;Oit des services de - Ies offres d'emploi peuvent 6tre 
counselling ou suit une theraple. conditionnelles aux resultats d'un 

examen medical. 

ETAT DE PERSONNE - 51 un candidat ou une candidate a - SI Ie poste exige Ie cautionnement 
REHABILITEE deja fait I'objet d'une du titulaire, lui demander s'iI ou si 

eondamnation; elle y est admissible; 
- s'll ou sl elle a deja fait I'objet d'une -Ies questions relatives aux 

arrestation; condamnatlons ou aux casiers 
- s'H ou sl elle possede un easier judicialres sont a eviter, sauf si 

judiclalre. elles sont pertlnentes aux fonetlons 
aaccompllr. 

ORIENTATION SEXUELLE - Toute question relative a - Les noms des personnes avec 
I'orientatlon sexuelle du candidat lesquelles communiquer en cas 
ou de la candidate. d'urgence ou les details relatifs aux 

personnes a charge peuvent 6tre 
demandes apres la selection. 

REFERENCES - Les m6mes restrictions relatives 
aux questions a poser aux 
candidats ou aux candidates 
s'appliquent au moment de 
demander des references 
professionilelles. 
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Deux taches fondamentales se 
rattachent au marketing, notam
ment: 

• decouvrir les desirs et les besoins 
de la clientele interessee Ii la 
renovation; et 

• ofl'rir ces produits et ces services 
Ii des prix que la clientele est 
prete Ii payer. 

La conception du plan de marketing 
(un des elements de votre plan 
d'entreprise) permet de structurer les 
elements suivants : 

• etude des possibilites du marche; 

• liste des objectifs precis de 
marketing; 

• planification de la realisation des 
objectifs; et 

• observation du marche pour 
s'assurer que l'on a tenu compte 
de tous les renseignements 
importants dans l'elaboration 
d'une strategie et d'un plan. 

Votre plan de marketing doit coor
donner diverses activites de marke
ting comme Ie developpement des 
produits, l'etablissement des prix, la 
prevision des ventes, les techniques 
de vente et l'etude du marche. 

En elaborant et en suivant un plan 
de marketing, vous controlerez 
grandement Ie succes de votre 
entreprise. 

Le plan de marketing de base: 

• enonce l'objet du plan; 

• etablit la clientele cible; 

• enonce la position de votre 
entreprise, expliquant aux clients 
la valeur de ses services et 
l'avantage qu'ils ont Ii faire 
affaire avec elle; 

• dresse la liste des outils de 
marketing Ii utiliser; et 

• affecte un budget aux activites de 
marketing. 

Apres avoir elabore votre plan de 
marketing, vous devez creer un 
calendrier de promotion renfermant 
toutes les activites de marketing 
detaillees accompagnees de leur date. 

Gardez votre plan de marketing aussi 
simple que possible pour qu'il soit 
facile Ii suivre et Ii mettre Ii jour. 



Voici l'exemple d'un plan de 
marketing con~u par un renova
teur, •• Swinghammer's Sunspaces». 
TI renferme cinq elements essen
tiels: 

Objet - Swinghammer's 
Sunspaces souhaite vendre Ie 
rajout de 200 solariums aux prix 
du marche Ie plus bas. 

Marche vise - Conjoints adultes 
ages de 30 a 40 ans et proprietai
res d'habitations depuis 5 a 10 ans 
qui ont besoin de plus de surface 
habitable, car leur famille grossit. 

Position - L'entreprise etablira 
sa position en tant qu'experte en 
solariums garantissant l'ameliora
tion de la qualite et du mode de vie 
des occupants a un prix modique. 
Pour ce faire, vous devrez exposer 
les references de votre dessinateur 
de solariums haut-de-gamme, 
demontrer la precision de votre 
systeme de conception assistee par 
ordinateur et toujours offrir les 
meilleurs prix. 

Outils de marketing - Plu
sieurs outils de marketing seront 
utilises, notamment des affiches 
sur les chantiers, des enseignes 
sur les camions, des salons du 
foyer, des demonstrations, des 
annoncesdans lesjournaux, dans 
les revues et dans les Pages 
Jaunes, des recommandations et 
de l'encouragement a ceux qui 
recommandent un client. Dans Ie 
plan de marketing, on prevoit 
egalement de maintenir les 
camions et les chantiers de cons
truction propres et de veiller a ce 
que tous les corps de metier 
respectent la propriete des clients. 

Budget - 8 p. 100 des ventes sera 
cons acre au marketing. 

L'objet du plan de marketing doit 
etre enonce selon les buts et les 
objectifs de votre entreprise. Parmi 
les buts types, mentionnons les 
suivants: 

• expansion vers de nouveaux 
marches; 

• introduction d'une nouvelle ligne 
de produits et de services; 

• augmentation de la part du 
marche; et 

• vente de nouveaux produits a des 
clients satisfaits. 

TI faut clairement enoncer l'objet du 
plan de marketing pour etablir les 
autres elements du plan. 

Certains renovateurs passent la 
ml\ieure partie de leur carriere a 
fournir Ie meme produit et service 
au meme marche. TIs n'ont pas 
necessairement mis en place un 
programme de marketing systemati
que parce qu'ils aiment vivre a ce 
rythme ou qu'ils ont regulierement 
du travail. 

Si vous souhaitez que votre entre
prise croisse et offre davantage de 
produits et de services ou si vous 
etes confronte a une forte concur
rence et a une faible economie, vous 
devrez elaborer un plan de marke
ting detaille. 

La publication 17-202 de Statistique 
Canada, Statistiques demographi
ques et sur Ie revenu par regions 
postales, peut vous aider a choisir 
un marche (reportez-vous a la 
section Annexes). 



Les questions types que vous devez 
vous poser pour determiner Ie potentiel 
de marche pour des produits et des 
services particuliers sont les suivantes : 

• Combien de personnes Ie marche 
vise touche-t-il? 

• Quel est Ie revenu des divers 

Puisque bon nombre des 
renovateurs offrEmt des 
produits et des services 
analogues, les clients peuvent 
plus facilement marchander. 

Pour livrer une bonne concur
rence aux autres renovateurs, 
vous devez offrir it vos clients 
potentiels de bons produits et 
services et ce, it un prix 
raisonnable. 

menages selon Ie nombre de Les clients ont Ie droit d'exi-
personnes par menage? ger des produits et des 

services de qualite it un prix 
• Avez-vous des concurrents et que equitable. En periode econo-

font-ils? mique difficile, vous perdrez 
vos clients, qui iront ailleurs, 

• Quel est Ie mode de vie des gens du si vous ne repondez pas it 
marche vise et comment vos leurs demandes. 
produits et vos services peuvent-ils 
repondre it leurs besoins? Pour vous distinguer de vos 

concurrents, vous devez batir 
une bonne reputation en 
garantissant la qualite, Ie 

Vous devez toujours connaitre Ie 
nombre de clients eventuels de votre 
marche. Si votre entreprise est 
specialisee et que Ie marche prend 
une nouvelle toumure, ce demier 
pourrait reduire rapidement la 
demande des produits et des services 
de votre entreprise. Dans ce cas, 
vous devez reagir rapidement en 
offrant des nouveaux produits, 
services et prix qui correspondent 
davantage it la demande du nouveau 
marche. La liste de vos clients 
satisfaits constitue un bon point de 
depart pour promouvoir vos nou
veaux produits et services. 

service et la fiabilite. 



La plupart des renovateurs offrent 
plusieurs produits et services. Le 
renovateur offrant un service complet 
et capable d'assumer n'importe quel 
projet doit en faire part au marche. 
D'autres renovateurs se specialisant 
dans des creneaux, comme Ie raj out 
de pieces, Ie remodelage des salles de 
bain et la restauration historique, 
doivent egalement informer leurs 
clients eventuels de leur specialite. 

Vous ne tenterez surement pas 
d'offrir tous les services et de desser
vir tous Ies gens de votre marche. 
C'est pourquoi, vous devez choisir un 
segment du marche OU vous concen
trerez vos efforts et vos ressources; 
ainsi; la position de votre entreprise 
sera de desservir ce segment et d'y 
orienter votre marketing. 

Vous devez decrire vos produits et 
services en tenant compte de ce que 
vos clients eventuels recherchent. En 
general, les clients demandent : 

• du respect pour eux et leur 
propriete; 

• la qualite des produits et de 
l'execution des travaux; 

• des plans de qualite ameliorant 
leur mode de vie; 

• Ia souplesse d'apporter des 
modifications au cours de la 
construction; 

• des vendeurs et des directeurs de 
travaux amicaux et courtois; 

• un prix equitable refletant la 
valeur de leur investissement; 

• une entreprise ayant une reputa
tion solide; et 

• que l'on se preoccupe reellement 
de leur maison et de leurs plans. 

L'etablissement de votre position 
signifie amener vos clients it conside
rer vos produits et services exacte
ment comme vous Ie souhaitez. 

David Ogilvy, un maitre de la publi
cite, affirme que les n3sultats du 
marketing reposent principalement 
sur la maniere dont on a etabli Ia 
position des produits et services. 

Par exemple, si vous vous specialisez 
dans les cuisines-solariums, Ie plan 
de marketing doit clairement et 
regulierement renforcer votre 
specialite. Du baratin comme «la 
qualite de nos renovations est la 
meilleure ... appelez-nous des mainte
nant» ne renseigne pas du tout Ie 
client sur votre specialite. 

Lorsque vous elaborez votre plan de 
marketing, determinez comment vos 
produits et services repondront aux 
besoins de votre marche cible. Cette 
etape est essentielle pour etablir une 
bonne position qui vous permettra de 
vous distinguer de vos concurrents en 
off rant un reel avantage it vos clients. 
Puisque de nombreux renovateurs 
ont ten dance it se specialiser dans un 
type de renovation, ils doivent 
presenter des produits et des services 
qui repondent Ie mieux aux besoins 
de leur clientele. 



Un renovateur qui connait du succes 
etablit la position de son entreprise 
pour convaincre ses clients que ses 
produits et ses services sont Ie 
meilleur choix qu'ils peuvent faire. 
11 est essentiel que vous connaissiez vos 

clients et vos concurrents pour bien 
etablir la position de votre entreprise 
dans un marche restreint. 

Comment se tailler une place sur Ie marche 

Pour etre capable de vous tailler une place sur Ie marche, vous devez tout 
d'abord reconnaitre que les autres entreprises peuvent offrir des produits 
et des services semblables aux votres. 

Pour vous aider a determiner comment votre entreprise peut se tailler une 
place sur Ie marche, repondez aux questions suivantes : 

• Quels types de produits et de • QueUe est l'importance du 
services sont vendus? marche etjusqu'a quel point 

est-il specialise? 
• Quels sont les prix de ces 

produits et services? • Le marche croit-il, se resserre-
t-il ou est-il stable? 

• Quoi d'autres offre-t-on a ce 
prix? • Les entreprises se tournent-

eUes vers ce marche ou Ie 
• QueUe est la marge benefi- quittent-elles? 

claire brute de vos concur-
rents? L'examen des renseignements se 

trouvant sur les permis munici-
• Quel est l'article Ie plus paux vous permettra de repondre a 

vendu? certaines questions, comme les 
descriptions des projets, les Heux 

• Quel est l'article Ie moins des travaux, les proprietaires et les 
vendu et pourquoi? valeurs des projets. 

• Combien d'entreprises vous 
font concurrence dans votre 
marche? 



La strategie creative constitue 
l'eIement Ie plus important du 
processus de marketing. 

Votre strategie creative est votre 
maniere unique de presenter votre 
entreprise au marche cible. 

Exemple - Le message sera trans
mis ainsi : nous montrerons une 
personne qui s'etire devant !es rayons 
penetrants du solei!. Les promotions 
de Swinghammer Suns pace convain
cront notre clientele cible, soit des 
conjoints adultes ages de 30 it 40 ans, 
que !'achat d'un de nos solariums est 
le moyen le plus efficace pour accrot
tre son espace habitable et ameliorer 
son mode de vie. Nous y reussirons en 
vantant les avantages de vivre dans 
une maison it laquelle on a annexe un 
solarium Swinghammer Suns pace. 
Eambiance et le ton de l'annonce 
seront joviaux, naturels, honnetes et 
chaleureux. 

Cet exemple montre comment 
l'essence meme de l'annonce et 
l'image unique que cette derniere 
presente permettent de realiser 
l'objectif souhaite. 

Lorsque vous elaborez votre strategie 
creative, examinez celIe qu'utilisent 
vos concurrents pour etablir la 
position de leur entreprise et se 
distinguer des autres. 

Le volume des ventes vous permettra 
de verifier si votre publicite creative 
fonctionne. Si vos promotions 
n'augmentent pas vos ventes, recher
chez d'autres methodes creatives 
pour annoncer vos produits et 
services. Si votre budget vous Ie 
permet, e:mbauchez quelqu'un pour 
elaborer des concepts commerciaux 
innovateurs pour votre entreprise. 

La personne que vous embauchez 
doit connaitre vos produits et servi
ces, vos concurrents, votre clientele 
cible et les tendances anterieures et 
actuelles. 

Les etapes suivantes peuvent vous 
aider a elaborer un message de 
promotion s'harmonisant avec Ie type 
et Ie style de votre entreprise : 

Determinez en quoi votre produit 
ou service est unique et alIechant 
- Votre produit ou service doit etre 
alIechant, sinon vous ne Ie vendrez 
pas. 

Determinez l'avantage reel que 
votre produit ou service offre -
Rappelez-vous que les clients recher
chent les avantages que vos produits 
et services peuvent leur offrir. lIs 
veulent quelque chose de pratique, 
ayant du style et leur apportant du 
confort dans leur vie quotidienne. 

Enoncez les avantages avec 
autant de vraisemblance que 
possible - L'information peut etre 
honnete a 100 p. 100, mais certains 
peuvent ne pas y croire. Enoncez les 
avantages d'une maniere la plus 
vraisemblable qui soit. 



Captez l'attention des clients
Les gens portent attention aux 
choses qui les interessent. Captez 
leur attention par un slogan ou une 
image innovateurs - par quelque 
chose qui accroche. 

Motivez vos clients eventuels
Encouragez les gens it visiter une 
maison «portes ouvertes» oil des 
travaux ont ete eifectues ou it assis
ter it une demonstration. Faites en 
sorte que vos clients voient vos 
travaux de premiere main - mon
trez-leur que vous etes bel et bien 
une personne et non seulement un 

. nom inscrit sur la carrosserie d'un 
camion. 

Communiquez clairement votre 
message - La fausse publicite et les 
messages confus rebutent la clien-

. tele. Communiquez it vos clients 

exactement ce it quoi ils peuvent 
s'attendre : «La construction d'un 
solarium vous donnera plus d'espace 
et vous permettra de vous etendre et 
de rendre votre famille plus heu
reuse.» 

Comparez l'annonce finale a 
votre strategie creative - Inspi
rez-vous de votre strategie creative 
pour vous guider dans votre campa
gne publicitaire, qu'il s'agisse de 
depliants, de lettres, de brochures ou 
d'annonces publicitaires it la radio ou 
it la television. 



Certains renovateurs font peu de 
marketing. De plus, Ie nom de leur 
entreprise n'evoque pas Ie type de 
travail qu'ils effectuent. Par contre, 
les renovateurs qui ont du succes font 
constamment du marketing et, ce 
faisant, utilisent de nombreux outils. 
Pour transmettre leur message, les 
entreprises en renovation ont recours 
a divers outils, notamment les 
suivants: 

Chaque methode de marketing a ses 
points forts. 

Recommandations - Les clients 
satisfaits ont parfois des amis et des 
connaissances qui souhaitent modi
fier leur logement et envisagent de 
renover leur habitation. La premiere 
etape qu'il faut franchir pour se faire 
recommander des nouveaux clients 
consiste a assurer la satisfaction de 
ces derniers. Lancez un programme 
de recommandations destine a 
recompenser par une somme d'argent 
vos clients qui vous recommandent a 
d'autres acheteurs. 

• les recommandations; 
• les affiches; 
• Ie demarchage; 
• les lettres personnelles; 
• Ie telemarketing; 
• les cahiers-reclames et les 

brochures; 
• les petites annonces; 
• les annonces dans les Pages 

Jaunes; 
• les joumaux et les revues; 
• la radio et la television; 
• les panneaux publicitaires; 
• la publicite par correspon-

dance; 
• les demonstrations; 
• les seminaires destines a 

la clientele; 
• Ie parrainage; 
• les expositions a des 

salons du foyer; 
• les activites de relations 

publiques; ou 
• les defiles portant sur la 

renovation. 

Un plan de marketing dynami
que comportant une strategie 
creative brillante permettra a 
votre entreprise de prendre de 
l'avance sur ses concurrents. 
Cependant, si vous utilisez Ie 
mauvais vehicule pour trans
mettre votre message, meme si 
ce demier est bon, vous 
pourriez rencontrer des 
problemes. Comment devez
vous choisir Ie bon vehicule? 

Reseau d'amis et de membres de 
la famille - Les membres de votre 
famille et vos amis sont une excel
lente source de clients serieux. 
L'etablissement d'un reseau entre les 
membres de votre famille et vos amis 
peut vous amener d'autres clients 
serieux ou recommandes. 

Imaginez-vous un client au moment de 
prendre la decision d'acheter. 

Que pense-t-il? Qu'est-ce qui l'a amene 
a prendre sa decision? Quel a ete Ie fil 
de ses idees? Quels ont ete les points 
qui l'ont persuade et quels moyens a-t
on employes pour y arriver? 

Vous pouvez motiver la plupart des gens 
a agir en evoquant un ou plusieurs 
besoins essentiels : 

• Ie cote pratique; 
• Ie confort; 
• l'amour; 
• l'amitie; 
• la securite; 
• Ie style; 
• l'approbation sociale; 
• Ie respect; 
• la sante et Ie bien-etre; 
• l'avantage; et 
• les epargnes et les economies. 



Foires commerciales - II s'agit 
d'un moyen pour entrer en contact 
avec les acheteurs eventuels souhai
tant faire des renovations. Les foires 
commerciales (bien etablies, ou celles 
occasionnelles dans des centres 
d'achat) vous donnent une bonne 
occasion de presenter les avantages 
de vos produits et services. 

Relations publiques - D'autres 
methodes de marketing devraient 
toujours etre envisagees : donner des 
presentations a des groupes de 
personnes agees et handicapees; 
parrainer des equipes de sport; aider 
des groupes de sa collectivite a 
reparer des installations collectives; 
s'inscrire a des programmes de 
formation reconnus destines aux 
concessionnaires et aux associations 
du secteur; etre membre de clubs et 
d'organismes. Distribuez a des 
entreprises de demenagement et a 
des societes immobilieres la liste des 
entreprises en renovation membres 
de l'Association canadienne des 
constructeurs d'habitations, car leurs 
clients ont souvent besoin de services 
de renovation. En plus d'assumer 
des responsabilites collectives, vous 
vous ferez de precieux contacts. Les 
activites de relation publique font 
connaitre davantage votre entreprise. 

Affiches sur les chantiers
Rappelez aux gens que vous etes 
d'affaire et avez obtenu Ie projet de 
travaux affiche parce que vous 
surpassez vos concurrents. Les 
affiches, combinees avec d'autres 
methodes de marketing, fonctionnent 
tres bien. 

Brochures - Elles vous permettent 
de bien detailler vos produits et 
services. Votre brochure doit bien 
renseigner les gens et non les en
nuyer; de plus, elle doit leur commu
niquer pourquoi votre entreprise 
surpasse les autres. Distribuez vos 
brochures a Ie plus d'endroits possi
bles. 

Petites annonces et Pages Jaunes 
- Lorsqu'ils ne savent pas 00 trouver 
ce qu'ils recherchent, la plupart des 
gens commencent par feuilleter les 
Pages Jaunes. Dans ce genre de 
publicite, vous etes confronte directe
ment a votre concurrence, c'est 
pourquoi votre message doit etre Ie 
plus precis possible. 

Petites afflches - Placees sur les 
babillards de la collectivite dans des 
supermarches, des magasins de 
materiaux de construction, des 
pharmacies, etc., les petites affiches 
vous permettent de vous. faire connai
tre dans votre collectivite et de 
gagner la confiance des gens. Ces 
petites affiches a tres bon marche 
attirent generalement les personnes 
qui font du leche-vitrines, personnes 
pouvant devenir des clients serieux. 

Publicite par correspondance
Elle vous permet de bien viser votre 
clientele cible. 

Journaux - Les annonces dans les 
journaux (quotidiens ou hebdomadai
res dans un creneau de marche), 
autres que les petites annonces, vous 
feront connaitre davantage. 

Radio - Nombreux sont ceux qui 
ecoutent la radio en conduisant 011 en 
effectuant leurs travaux menagers. 
Faites des annonces a la radio pour 
vous adresser directement a votre 
marche. 

Television - La television vous 
permet de donner des demonstrations 
en combinant l'image aux paroles et a 
la musique. Les annonces telediffu
sees vous feront connaitre probable
ment davantage. 



Revues'-':" Vous pouvez placer des 
annonces plus detaillees dans les 
revues, car les lecteurs sont plus 
disposes a prendre Ie temps de lire 
une annonce dans une revue qu'une 
annonce dans un journal. 

Vous pouvez employer chacune de ces 
methodes a diverses fins. Employez 
celle qui se rapproche Ie plus de la 
vision de votre entreprise, de votre 
marcM cible et de votre budget. 
Utilisez Ie plus de methodes publici
taires que possible. 

Le calendrier de marketing vous 
permettra d'organiser tous les 
elements de votre plan de marketing. 
En outre, il vous permettra de 
planifier votre budget et d'eviter les 

depenses imprevues. Le calendrier 
vous empechera de faire du marke
ting a l'aveuglette. 

Etablissez un calendrier representant 
chaque semaine de marketing et 
s'echelonnant sur une periode de 
trois a six mois. Votre calendrier doit 
montrer les vehicules de marketing 
que vous avez choisis pour chaque 
semaine, Ie type de promotion 
planifiee, la duree de la promotion et 
les couts s'y rattachant. N'oubliez 
pas que ces couts doivent etre 
reportes au budget de l'encaisse. 

L'etablissement d'un calendrier de 
marketing ne ressemble pas du tout a 
l'etablissement du calendrier des 
travaux. Chacune des etapes neces
saires doit y etre inscrite et etre 
accompagnee d'un plan d'execution. 

Lorsque vous choisissez les vehicules qui vous permettront d'atteindre 
votre clientele cible, rappelez-vous de ce qui suit: 

Il n'est ni necessaire ni possible de tout annoncer a tout le monde. Essayez 
plutot de communiquer un message precis a des personnes en particulier. 
Le message de marketing constitue «le message precis» et la clientele cible, 
«les personnes en particulier». Choisissez avec soin les mots de votre 
message et la clientele a qui vous vous adressez. Le mauvais message 
transmis a la mauvaise cible est une perte de temps et d'argent. 



Les ventes commencent par un effort 
de marketing solide. 

Les ventes sont Ie resultat d'un effort 
de marketing solide qui fait connaitre 
votre entreprise, vos produits et vos 
services aupres de votre clientele. 

N'oubliez pas que pour avoir du 
succes vous devez offrir un produit de 
qualite. Un marketing brillamment 
conc;u peut acceIerer l'echec d'un 
renovateur inferieur, car les gens 
apprendront plus rapidement qu'il 
offre de la mauvaise qualite. 

Lorsque vous commencez en affaires, 
vous pourriez avoir de la difficulte it 
vendre faute d'antecedents; c'est 
pourquoi, vous pourriez etre oblige 
d'accepter des petits pro jets de 
travaux. 

Les entreprises en renovation 
echouent surtout en raison du 
manque de connaissances adminis
tratives et non du manque de con
naissances techniques. Pour reussir 
en affaires, vous devez relever Ie deti 
qu'entraine l'etablissement des prix. 
Si de nombreux renovateurs etablis
sent les prix trop bas pour leur 
travail, vous aurez de la difficulte it 
obtenir Ie prix de vente qui vous 
convient. Pour regler ce probleme, 
vous devez vendre une valeur. 

Les acheteurs recherchent trois 
choses dans tous les produits et 
services - Ie prix, la valeur et la 
qualite. L'acheteur soucieux du 
prix n'achete qu'en fonction du prix. 
Dans certains cas, la clientele d'une 
entreprise en renovation fructueuse 
ne se compose pas principalement de 
ce type d'acheteur. 
L'acheteur soucieux de la valeur 
est bien renseigne sur les prix et 

tient compte non seulement du prix 
mais encore du facteur valeur. La 
valeur aux yeux de l'acheteur, c'est 
l'experience, Ie charisme, la con
fiance, la reputation, la conception et 
un travail bien soigne. Vous devez 
vanter it vos clients la valeur de vos 
services. 

L'acheteur soucieux de la qualite 
achete de la source la plus renommee 
en ville et en a l~s moyens, qu'il 
s'agisse d'un repas au restaurant ou 
d'un projet de renovation. Si vous 
souhaitez vendre it ce marche, vous 
devez communiquer la qualite des 
produits et de l'execution des travaux 
et presenter un niveau eleve de 
service personnel. 

Tous les renovateurs ayant du succes 
et bien etablis vendent une valeur -
et non des prix. Le role du plan de 
marketing est de communiquer cette 
valeur. n est facile de faire de la 
vente en se vantant d'avoir les plus 
bas prix, mais il faut posseder de 
bonnes techniques de vente et un 
plan de marketing detailIe pour 
vendre la valeur et la qualite. 

Dans un marche tres concurrentiel, 
vous ne pourrez peut-etre pas appli
quer une marge beneficiaire brute 
convenable au prix de vente pour' 
recouvrer les frais generaux et faire 
un profit. Un bon plan de marketing 
peut vous faire eviter une telle 
situation en vous permettant : 

• 

• 

de mieux choisir vos projets de 
travaux; et 

d'obtenir Ie prix voulu pour vos 
contrats de travaux. 



Dans de nombreux cas, les renova
teurs agissent egalement Ii titre de 
vendeurs. Bien qu'ils puissent etre 
tres competents dans leur metier et 
posseder des connaissances techni
ques approfondies, ils pourraient etre 
incompetents dans Ie domaine de la 
vente. 

Pour reussir, les renovateurs doivent 
employer d'excellentes techniques 

Le vendeur doit connaitre Ii fond Ie 
processus de vente. En outre, il doit 
savoir quels documents doivent etre 
remplis et connaitre les renseigne
ments qui doivent y apparaitre. n 
doit connaitre les options oft'ertes au 
client, les choix Ii faire, les modalites 
de paiement qu'il faut mettre en 
place, savoir quels documents Ie 
client doit signer et comment les 
documents sont achemines. 

de vente et connaitre Ii fond leur 
produit. Documents 

Les bons vendeurs ont mis du temps 
Ii se perfectionner en pratiquant leurs 
techniques de vente essentielles et en 
connaissant bien Ie processus de 
vente et leur produit. 

Le processus de vente varie d'un 
renovateur Ii l'autre. Certains 
renovateurs concluent leur affaire 
avec une poignee de main et decident 
ensuite des plans, des choix, des 

L'eIement essentiel du processus de 
planification du marche consiste Ii 
anticiper la valeur marchande. Cela 
vous permettra de determiner Ie rende
ment du capital investi, Ie moyen fonda
mental de mesurer Ie succes de votre 
entreprise. 

Vous devez faire des profits pour financer 
l'acquisition de votre nouvel equipement, 
rembourser vos prets et accroitre votre 
entreprise ou vos services pour obtenir 
un rendement sur Ie capital investi. 

Les prix que vous proposez dans vos 
soumissions concurrentielles doivent etre 
adequats pour vous permettre de recou
vrer les frais generaux et engendrer un 
profit. 

Ces strategies d'etablissement des prix 
proviennent de votre plan financier et de 
votre plan de marketing detaille. 

modifications et du prix a 
mesure que les travaux 
avancent. 

Cette pratique commerciale 
n'est pas recommandee. En 
general, les vendeurs pren
nent une entente avec Ie client 
sur tous les aspects du travail, 
y compris les choix et les 
modaliMs de paiement, avant 
meme que n'ait eM entame Ie 
travail. Les documents de 
vente decrivent les disposi
tions que vous avez prises 
avec votre client. Toutes les 
conditions sur lesquelles vous 
vous etes entendu avec votre 
client doivent etre stipulees 
dans un contrat pour vous 
proteger en cas de malen
tendu ou de dift'erend 
eventuel. 



Documents types de vente 

Les documents de vente essentiels 
renferment une entente detaillee, les 
dessins et les plans ainsi qu'une liste 
des specifications du travail. La 
plupart des differends surgissant au 
cours d'une renovation sont causes 
par des documents de vente inade
quats et mal remplis. Des malenten
dus peuvent tourner Ii la chicane si 
l'on n'a ni discute en details des 
travaux Ii executer ni pris une 
entente avant meme que ne soient 
entames les travaux. 

N ous recommandons fQrtement que 
vous determiniez clairement dans vos 
documents de vente tous les points 
sur lesquels vous vous etes entendu 
avec votre client. Ce procede vous 
permettra de reduire ou d'eliminer les 
differends au cours des travaux ou 
apres leur achevement. 

Documents essentiels 

Chaque element de vos documents de 
vente doit renfermer des renseigne
ments precis. 

Contrat: 

• Ie nom du renovateur; 
• l'emplacement de la propriete; 
• Ie nom du client; 
• l'adresse du client; 
• les numeros de telephone du 

client; 
• les details financiers complets, 

notamment Ie versement initial, 
les paiements echelonnes, les 
sources de financement et les 
retenues de garantie; 

• les modalites de paiement, soit 
quand et comment les paiements 
seront effectues; 

• comment les frais supplementai
res et (ou) les credits seront 
appliques; 

• les dispositions de garantie; 
• la procedure de reglement des 

differends; et 
• les procedures d'inexecution. 

Dessins et plans: 

• les dessins et les plans illustrant 
toutes les dimensions applicables; 

• Ie plan d'ensemble illustrant les 
positions respectives des bdti-
ments; 

• la description du terrain et 
l'adresse de voirie; 

• l'emplacement des lumieres, des 
prises electriques et des interrup-
teurs; 

• Ie va-et-vient des portes; 
• l'emplacement des installations 

sanitaires; 
• un plan montrant Ie systeme de 

chauffage et d'aeration et l'em-
placement des conduits; 

• la finition exterieure; 
• les details sur la construction des 

murs; 
• les details sur la construction des 

planchers; 
• les details sur la toiture; 
• l'emplacement des fenetres et des 

portes; et 
• l'emplacement des armoires et 

des elements de lavabo encastre. 

Specifications (au besoin) : 

• la liste de tout l'equipement 
utilise pour eft'ectuer les travaux, 
y compris la marque, Ie numero 
de modele et la description du 
produit; 

• la description des armoires et des 
elements de lavabo encastre; 

• la description du revetement de 
sol, y compris Ie type, Ie materiel, 
la marque, Ie motif et la couleur; 

• Ie type de fenetres et de portes 
ainsi que leur taille, Ie type de 
vitre, Ie vitrage, les accessoires 
speciaux et Ie materiel; . 

• la description detaillee de la 
construction de l'enveloppe du 
batiment; 

• la description detaillee de la 
construction des planchers; 

• les details sur la construction des 
toits; 

• Ie type de cdblage electrique, les 
interrupteurs et les appareils 
electriques; 

• Ie type des installations sanitai
res; 

• Ie type de peinture ou de revete
ment mural; et 

• l'equipement specialise pour les 
personnes handicapees. 



vente 

En tant que vendeur, Iorsque vous 
aurez pris connaissance du processus 
de vente, il ne vous restera qu'a 
savoir comment obtenir Ia signature 
du client. C'est a ce moment que 
vous devrez mettre en pratique vos 
connaissances et techniques de vente 
pour amener, au cours du processus 
de vente, votre client potentiel a 
s'engager a signer un contrat. 

Votre premier contact avec votre 
client potentiel est au moment de 
l'accueil. Essayez de creer un climat 
positif et confortable pour vous et 
votre client potentiel. L'accueil 
peut se faire par telephone ou en 
personne. 

Les premieres impressions sont 
cruciales; vous devez vous appliquer 
a creer une impression de confiance 
et d'honnetete. 

Voici quelques mesures que vous 
pouvez prendre pour Ie premier 
accueil de votre client potentiel. 

Presentez-vous et souhaitez-Iui 1a 
bienvenue- Presentez-vous sur-Ie
champ au client potentiel. Remer
ciez-Ie d'avoir appele ou d'etre venu 
visiter votre lieu de travail ou votre 
salle d'exposition. 

Obtenez Ie noib. de votre client 
potentiel- N'hesitez pas a deman
der a votre client potentiel son nom 
ou demandez-Iui de remplir un 
formulaire de sondage utilise pour 
surveiller votre programme de 
marketing. Remerciez-Ie d'avoir 
rempli Ie bref sondage et memorisez 
son nom. 

Vous pouvez lui donner un souvenir 
comme un aimant de refrigerateur ou 
un porte-clefs unique, etc. pour qu'il 
se souvienne du nom de votre entre
prise. 

Donnez-Iui Ie souvenir en echange de 
son nom. N e laissez pas ces souve
nirs a la vue de tous pour que n'im
porte qui s'en empare. 

Soyez amical et positif - Souriez 
detendez-vous et ne pensez qu'a vot;e 
client potentiel. Pour attirer son 
attention ou evaluer l'interet qu'il 
porte a votre produit ou service 
posez-Iui une question general~ 
comme la suivante: «Ya-t-illong
temps que vous planifiez votre 
r~novation?» ou «Notre entreprise est 
bIen reconnue pour ses solariums de 
haute qualite et ses prix concurren
tiels; qu'avez-vous entendu a son 
propos?» 

Sa reponse vous amEmera a l'etape 
suivante du processus de vente -
l'etablissement du profil de votre 
client. 

Etablissement du profil de votre 
client - L'etablissement du profil de 
votre client se passe au moment on 
vous posez des questions necessitant 
plus qu'un «oui» ou un «non» pour y 
repondre. Ces questions vous 
perm~ttront d'obtenir de plus amples 
renseIgnements sur votre client 
potentiel. 

Le but de l'etablissement du profil de 
votre client est de determiner s'il 
peut se payer Ies travaux de renova
tion qu'il recherche par rapport a leur 
envergure et a leur type; c'est-a-dire 
determiner ce qu'il peut ou ne peut 
pas se payer. 

Votre conversation doit etre axee sur 
les elements suivants : 
• urgence des travaux (les 

travaux demandes par Ie client 
potentiel doivent-ils etre effec
tues bientot?); 

• 

• 

financement (que peut-il se 
payer et doit-il emprunter?); 

besoins et desirs (l'envergure et 
Ie type de travaux demandes la 
raison d'etre des modificatio~s 
etc.); , 



• qualite (Ie niveau de qualite 
exige); et 

• les types de renovations les 
plus courantes (qui sont 
effectuees dans Ie voisinage ou la 
ville qu client potentiel). 

Si vous n'etablissez pas Ie profil de 
votre client au cours du processus de 
vente, vous perdrez un temps pre
cieux que vous pourriez passer avec 
un acheteur serieux. 

Cette conversation peut se 
faire par telephone ou en 
personne. Le processus 
d'etablissement du profil de 
votre client n'est pas un 
interrogatoire. Gardez la 
conversation plaisante et votre 
client potentiel detendu. 
N'oubliez pas d'etre a l'ecoute 
de ses reponses. Parmi les 
questions visant a etablir Ie 
profil de votre client, mention
nons les suivantes : 

• 

• 

• 

• 

• 

«Puis-je savoir comment 
vous avez entendu parler 
de nous?» 

«Quel genre de renovation 
songez-vous effectuer?» 

«Avez-vous deja vu des 
renovations semblables 
que vous avez aimees?» 

«Oil avez-vous vu ce que 
vous recherchez?» 

«Depuis combien de temps 
cherchez-vous un renova
teur?» 

Le processus d'etablissement 
du profil de votre client 

Le processus d'etablissement du profil de 
votre client peut donner les deux resul
tats suivants : 

• Votre interlocuteur n'est pas un 
acheteur serieux et c'est ici que 
s'arrete Ie processus de vente. Cela 
arrive souvent lorsque l'ecart entre 
les travaux proposes et Ie prix 
recherche est trop eleve, ce qui 
indique clairement que les ressources 
financieres de votre client potentiel 
sont insuffisantes. Vous devriez 

• 

alors essayer de vendre un produit ou 
service moins cher ou mettre poli
ment fin au processus de vente; ou 

Votre interlocuteur est un client 
potentiel serieux, et Ie processus de 
vente se poursuit. Le processus 
d'etablissement du profil de votre 
client peut avoir lieu en dehors du 
chantier; cependant, les negociations 
de vente doivent se faire sur-place, 
soit apres l'inspection de l'habitation 
du client potentiel. 

• •• Qu'est-ce qui vous attire Ie plus 
dans nos produits et services?» 

• 

• 

•• Envisagez-vous d'entamer les 
travaux bientot?» . 

•• Quel prix etes-vous pret a 
mettre sur votre renovation?» 

Plus vous en savez sur votre client 
potentiel, plus vous serez en mesure 
de l'aider a decider des produits et 
des services qu'illui faut exactement 
selon ses besoins et ses moyens. 

Chaque client potentiel comprend ou 
connait plus ou moins bien Ie do
maine de la renovation. Les clients 
potentiels recherchent des renseigne
ments precis aupres de leur vendeur, 
notamment ce qui suit: 

• des plans, des idees et des 
renseignements techniques; 

• des prix; 
• combien de temps la realisation 

de certains travaux peut prendre; 
• les niveaux de qualite; 
• des renseignements sur un 

produit; 
• les choix offerts; 



• 
• 
• 
• 

les dispositions de service et de 
garantie; 
les accessoires econergetiques et 
ecologiques; 
une attitude positive, honnete et 
amicale chez Ie vendeur; et 
un reel interet et respect de votre 
part pour leur proprlete et leur 
domicile. 

Si vous n'etes pas apte Ii fournir a 
votre client potentiel ce qu'il recher
che, vous ne devriez pas l'induire en 
erreur, mais plutot Ie recommander a 
un endroit ou il pourra obtenir les 
renseignements voulus ou, mieux 
encore, vous engager Ii obtenir pour 
lui ces renseignements. Ne lui 
mentez pas ou ne lui donnez pas de 
faux renseignements. 

Vous et votre personnel de vente 
devriez aller voir des demonstrations 
de produits, de nouvelles maisons 
temoins et des expositions de pro
duits lorsque cela est possible pour 
vous familiariser avec les nouveaux 
produits du marche. Vous pourriez 
etre fort embarrasse si vous vous 
retrouviez devant un client potentiel 
qui en sait plus que vous sur les 
produits. 

Les renovateurs agissant Ii titre de 
vendeur connaissent parfois trop leur 
produit et pas assez leur client 
potentiel. Si vous vous chargez de la 
vente, vous devez connaitre les 
techniques de vente aussi bien que 
vous connaissez les techniques de la 
renovation. 

L'essence meme de la vente est la 
capacite de fournir au client potentiel 
une raison d'acheter. 

Le meilleur moyen d'inciter une 
personne a faire ce que l'on veut, c'est 
de l'amener a vouloir Ie faire. Vous 
devez determiner comment votre 
produit ou service peut combler les 
desirs de votre client potentiel, puis 
lui expliquer. 

Un client potentiel qui ne comprend 
pas bien ses besoins et ses desirs 
peut vous empecher egalement 
d'etablir ceux-ci. Si vous etes un bon 
vendeur, vous devriez etre capable 
d'amener votre client potentiel Ii 
reconnaitre ce qu'il veut, puis l'aider 
a decider comment il obtiendra ce 
qu'il veut. 

En general, il est plus facile pour 
vous de determiner les besoins de 
votre client potentiel dans sa propre 
maison, ou i1 se sent a l'aise et ou 
vous pouvez voir de vous-meme ses 
reels besoins en matiere de logement. 

L'une des meilleures methodes pour aider les clients potentiels a 
debrouiller leurs idees est de leur demander des questions precises . 
Les questions que l'on pose aux gens les font refiechir, et la meilleure 
question pouvant amener votre client potentiel a refiechir sur son 
argument, c'est de lui demander «pourquoi». 

Les clients potentiels sont parfois hesitants ou peu sUrs de leurs deci
s~ons d'achat. En leur posant des questions directes, vous pouvez les 
alder a se demeler et a se sentir a l'aise devant un investissement 
important ou un serleux changement dans leur vie. 



En tant que bon vendeur, vous devez 
determiner la grande question 
motivant Ie client potentiel it entre
prendre une renovation, pui~ lui 
montrer comment vos prodUlts et vos 
services pourront Ie satisfaire. 

Au cours du processus de vente, vous 
devez savoir quand parler et quand 
ecouter. Dans certains cas, Ie 
vendeur s'acharne it discuter du 
produit, car il est plus facile ?e 
parler que de poser les questIOns 
pertinentes. 

N'oubliez pas que certaines person
nes aiment parler d'elles. Soyez it 
l'ecoute - montrez un reel interet et 
demeurez polio Posez des questions, 
puis ecoutez. Le client potentiel ne 
tardera pas it reveler la grande 
question ou vous la devinerez. 

Si Ie client potentiel croit que vous 
etes honnete et authentique, il vous 
revelera progressivement ce qui lui 
importe Ie plus (soit la grande 
question). 

En general, un client potentiel 
envisage une renovation pour 
combler un ou plusieurs besoins 
essentiels, notamment les suivants : 
• Ie cote pratique; 
• Ie confort; 
• l'amour; 
• l'amitie; 
• la securite; 
• Ie style; 
• l'approbation sociale; 
• la sante et Ie bien-etre; 
• l'avantage; et 
• les epargnes et les economies. 

Pendant que vous ecoutez Ie client 
potentiel, essayez de comprendre son 
point de vue. Les gens ont naturelle
ment tendance it interpreter ce qu'on 
leur dit en fonction de leurs propres 
desirs et experiences. Cependant, 
prenez soin de bien comprendre leurs 
desirs et leurs experiences. 

Apres avoir determine avec votre 
client la grande question, vous devez 
ensuite determiner comment lui 
fournir ce qu'il veut vraiment. 

Le bref recit suivant illustre particu
lierement l'importance de ce point: 

«11 s'agit de l'histoire de Michel 
LeBlanc, un cadre superieur de 
General Motors. Michel souhaitait 
effectuer certaines renovations dans 
sa maison a Detroit. 11 a appele un 
renovateur, l'un des vendeurs les plus 
brillants qu'il ait rencontres. Eentre
preneur a ecoute Michel, puis apres 
un certain temps, s'est aperr;u que tout 
au long de sa vie Michel avait voulu 
vivre pres d'une foret. Eentrepreneur 
a prepare un plan des travaux a 
effectuer tout en incluant l'installa
tion de grandes fenetres et de puits de 
lumiere qui semblaient faire penetrer 
dans la maison une belle section 
boisee se trouvant derriere la cour de 
Michel. Lorsqu'il a presente son plan 
a Michel il se tenait debout et preten
dait regdrder par la nouvelle fenetre 
en disant : «Regardez-moi tous ces 
beaux arbres; j'en compte 28 en tout!» 

Michel a regarde ses arb res, les a 
admires un moment, puis a demande 
combien les travaux couteraient. Le 
renovateur lui a propose un prix 
quelconque. Michel lui a alors 
demande de sortir son crayon et de le 
tailler pour changer les prix, mais 
l'entrepreneur ne voulait pas meme 
baisser son prix de cinq cents. 
Lorsque Michel a mentionne a . 
l'entrepreneur qu'il pouvait obtemr un 



contrat de travaux moins dispendieux 
ailleurs, le renovateur a retorque : «8i 
tel est le cas, tant mieux pour vous, 
mais regardez-moi tous ces arb res -
un, deux, trois, quatre ... » 

Chaque {ois que Michel parlait de 
prix, l'entrepreneur, lui, comptait des 
arbres. 

Le renovateur a fini par vendre a 
Michel un beau panorama de ses 28 
arbres - qu'il a inclus dans la 
renovation! 

Voila ce qu'est l'art de la vente. Le 
renovateur a ecoute Micheljusqu'a ce 
qu'il determine ce que son client 
souhaite reellement, puis lui a vendu 
cette idee. 

Posez des questions utiles 

Les questions strategiques que vous 
posez vous donnent les avantages 
suivants: 

• elles vous permettent d'eviter des 
mesententes; 

• elles vous permettent d'eviter de 
trop parler; 

Parmi les outils pouvant vous etre 
utiles au cours de la visite initiale du 
client, mentionnons les suivants : 
• des exemples de plans detailIes; 
• des devis descriptifs; 
• des feuilles de renseignements 

sur les produits; 
• des photos; 
• des certificats de garantie; 
• des temoignages; et 
• Ie portfolio de l'entreprise. 

Prenez soin de ne pas embrouiller vos 
clients potentiels en utilisant un trop 
grand nombre d'outils de vente. La 
principale raison d'etre de la rencon
tre au cours du processus de vente 
est d'echanger de l'information qui 
importe it votre client potentiel. 

Les outils de vente aident votre 
client potentiel it mettre de 
l'ordre dans ses idees. 

• elles vous permettent d'aider votre 
client potentiel it reconna1:tre ce qu'il 
veut, puis it decider comment il 
l'obtiendra; 

Lorsque vous discutez de plans 
et de choix, il est primordial 
que vous aidiez Ie client 
potentiel it imaginer Ie produit 
fini. Rappelez-vous que Ie 
client potentiel aura de la 
difficulte it visualiser une piece 
it trois dimensions it partir 
d'un dessin it deux dimensions. 
Peu de gens savent comment 
lire et interpreter les bleus et 
les plans d'etage. La visite 
d'une maison temoin meubIee 
aidera Ie clientpotentiel it 
visualiser l'efl'et reel que 
produisent les plans. • elles permettent au client potentiel 

de debrouiller ses idees; 

• elles permettent de trouver Ie point 
crucial qui permettra de conclure 
une vente - soit la grande ques
tion; et 

• elles donnent au client potentiel un 
sentiment d'importance en mon
trant que vous respectez son 
opinion. 



Une bonne technique de vente 
consiste a parler d'avantages plutot 
que d'accessoires - decrire comment 
un accessoire peut combler un ou 
plusieurs desirs ou besoins est plus 
utile ou important que de decrire 
comment cet accessoire sera construit 
ou installe. 

Par exemple, ne decrivez pas de 
nouvelles armoires de cuisine comme 
un materiel en bois ayant certaines 
proprietes et ne tachant pas, mais 
plutOt comme un endroit OU l'on peut 
ranger des choses avec facilite et 
comme un ornement dans une 
cuisine. 

ventes 

L'aspect Ie plus difficile d'une conclu
sion de vente est de savoir quand Ie 
client potentiel a pris sa decision 
d'acheter. Lorsque la grande ques
tion aura ete trouvee, confirmez si Ie 

Refutation des objections 

client potentiel est pret a signer Ie 
contrat. 

A ce moment, vous devez egalement 
determiner les clients potentiels qui 
peuvent devenir des clients difficiles 
et essayer, des Ie debut, d'etablir avec 
eux une relation professionnelle 
detendue. 

rea lite 

COlmJ:>ien de fois vous arrive-t-il qu'un 
client potentiel decide de ne pas 
acheter parce que vous avez fait de la 
survente? Guettez Ie moment OU 
votre client potentiel est pret a 
devenir votre client et arretez-vous 
lao Les vendeurs qui poussent trop 
leur vente eloignent leurs clients 
potentiels. II peut vous arriver de 
faire une vente, puis de la perdre 
immediatement si vous avez ete trop 
persuasif. 

Vous refutez les objections de votre 
client potentiel en comblant un 
besoin ou un desir. Aider Ie client 

potentiel a mettre de l'ordre 
dans ses idees et a comprendre 
comment son desir ou son 
besoin a ete comble, voila la cle 
du succes. 

Un client potentiel peut vous donner une 
multitude de raisons pour ne pas acheter. 
Cependant, un client potentiel serieux qui 
se qualifie en tant que tel veut Ie renova
teur et en a besoin pour : 

La plupart des vendeurs ont eu 
l'incroyable et la facheuse 
experience de faire affaire avec 
des clients potentiels qui 
changent de position sur des 
elements sur lesquels ils 
s'etaient deja entendus - sans 
aucune raison apparente. 
Rappelez a votre client poten
tiel comment leurs objections 
ont ete surmontees et com
ment Ie travail que vous 
effectuerez comblera un ou 
plusieurs de ses besoins ou 
desirs. 

• determiner la grande question; 
• determiner d'autres besoins ou 

desirs; 
• Ie renseigner sur les choix de produits 

et de services offerts; 
• l'aider a mettre de l'ordre dans ses 

idees; 
• faciliter Ie processus d'achat en 

eliminant la paperasserie inutile; et 
• appuyer et renforcer sa decision 

d'achat. 

Le bon vendeur anticipe toujours les 
objections possibles de son client poten
tiel. Pour trouver une solution a une 
objection, cette derniere doit etre claire
ment definie. 

Au cours du processus de 
vente, revoyez et resumez avec 
Ie client potentiel tous les 
elements sur lesquels vous 
vous etes entendu et que vous 
comprenez. 



Reassurez Ie client potentiel que vous 
examinerez les travaux en cours avec 
lui a differents stades. Repondez aux 
questions ou aux plaintes de votre 
client potentiel et aidez-le une fois de 
plus a visualiser comment Ie produit 
final ameIiorera sa qualite de vie. 
Lorsque votre client potentiel aura 
approuve Ie plan d'ensemble, choisi Ie 
produit ou un plan, utilisez ces points 
d'entente pour poursuivre. Gardez 
votre resume bref et a propos, ne 
cedez plus aux longues discussions 
detournees. Un resume en abrege 
constitue la meilleure methode. 

Quand viendra Ie temps - vous avez 
determine la grande question et y 
avez repondu, vous avez refute toutes 
les objections, et la liste des ententes 
resumees est longue - placez Ie 
contrat en face de votre client poten
tiel et demandez-Iui de signer a 
l'endroit specifie. 

Enfin, lorsque Ie marche aura ete 
conclu, DEMANDEZ A VOTRE 

Gagnez du terrain 

Vos meilleurs clients potentiels sont 
ceux qui presentent des objections 
honnetes. Bon nombre d'objections 
sont reellement des signes d'achat. 
Ces signes sont des questions auxquel
les Ie client potentiel doit repondre et 
des obstacles qu'il doit surmonter. 

Faites avancer Ie processus de vente. 
Ne laissez pas Ie client potentiel 
revenir a la case depart. Resumez les 
points sur lesquels vous vous etes deja 
entendu, puis poursuivez votre proces
sus de vente. Si vous abordez directe
ment les grandes questions et determi
nez les besoins reels de votre client 
potentiel, vous aurez de meilleures 
chances de reussir votre vente. 

La vente de travaux de renovation 
necessite souvent de nombreuses 
rencontres avec Ie client potentiel 
avant qu'une entente finale ne soit 
prise. Chaque rencontre doit reposer 
sur la derniere rencontre et faire 
avancer Ie processus de vente. 
N'oubliez pas de souvent resumer les 
ententes, particulierement avant la fin 
de votre rencontre. 

CLIENT POTENTIEL UN VERSE
MENT INITIAL. 

Les vendeurs connaissant du succes 
affirment que Ie moment du proces
sus de vente Ie plus satisfaisant pour 
eux, c'est lorsqu'ils reyoivent Ie 
versement initial. Apres avoir conclu 
votre vente, demandez a votre client 
de vous fournir une lettre de la 
banque enonyant que les fonds sont 
suffisants pour effectuer les travaux 
demandes. Si vous aidez votre client 
a prendre des dispositions financie
res, collaborez ensemble jusqu'a ce 
que tous les renseignements finan
ciers aient ete recueillis. 

La methode la plus facile pour 
trouver des clients potentiels, 
c'est de vous faire recommander 
par vos clients ou d'utiliser vos 
salles d'exposition. Les clients 
auxquels vous avez ete recom
mande ont deja entame leur 
processus d'achat. Les gens 
visitent les salles d'exposition 
pour trouver des idees, exami
ner les produits et verifier les 
prix. 

Nombreux sont ceux qui peu
vent et souhaitent renover; 
cependant, ils ont besoin d'aide 
pour surmonter les obstacles et 
la peur qui les empechent de 
prendre une decision. 

Consacrez-vous a trouver ces 
clients potentiels serieux et 
collaborez avec eux. Voila 
pourquoi certains renovateurs 
continuent de generer un 
excellent profit mame lorsque 
Ie marche chute considerable
ment. 



Bien qu'une salle d'exposition soit un 
endroit ou il est facile de rencontrer 
des gens, il y a bien d'autres endroits 
que frequentent ceux qui souhaitent 
ameliorer leur style de vie, par 
exemple Ie salon du foyer. La plupart 
des collectivites presentent des 
salons du foyer, et les gens qui les 
visitent sont generalement interesses 
a renover leur habitation. Monter un 
kiosque dans un salon du foyer 
demande que vous investissiez du 
temps, mais vous pourriez en etre 
fortement recompense. 

Une autre technique employee par 
un vendeur entreprenant consistait a 
trouver Ie nom des gens qui avaient 
signe des contrats de renovation chez 

Vos meilleurs clients potentiels sont 
ceux qui presentent des objections 
honnetes. Bon nombre d'objections 
sont reellement des signes d'achat. 
Ces signes sont des questions auxquel
les Ie client potentiel doit repondre et 
des obstacles qu'il doit surmonter. 

Faites avancer Ie processus de vente. 
Ne laissez pas Ie client potentiel 
revenir a la case depart. 

Resumez les points sur lesquels vous 
vous etes deja entendu, puis poursui
vez votre processus de vente. Si vous 
abordez directement les grandes 
questions et determinez les besoins 
reels de votre client potentiel, vous 
aurez de meilleures chances de reussir 
votre vente. 

La vente de travaux de renovation 
necessite souvent de nombreuses 
rencontres avec Ie client potentiel 
avant qu'une entente finale ne soit 
prise. Chaque rencontre doit reposer 
sur la derniere rencontre et faire 
avancer Ie processus de vente. 
N'oubliez pas de souvent resumer les 
ententes, particulierement avant la fin 
de votre rencontre. 

des concurrents. Le vendeur pla~ait 
ensuite un avis sur les poignees de 
porte des maisons voisines, avis qui 
confirmait que leur ami ou voisin 
avait entrepris une renovation et que, 
en tant que vendeur, il pouvait leur 
offrir la meme chose. Les initiatives 
d'un voisin incitaient parfois une 
personne a envisager de renover son 
habitation. 

De nombreuses personnes souhaitent 
investir dans une renovation, mais ne 
savent pas par ou commencer. Un 
renovateur a pris Ie temps de creer 
des liens avec des entreprises de 
demenagement dans sa ville. Un 
programme de recommandation a ete 
etabli grace auquel il a pu obtenir des 
entreprises de demenagement Ie nom 
des personnes demenageant en ville. 

Le renovateur communiquait ensuite 
avec Ie client pour lui demander s'il 

avait besoin de reparations ou 
de renovations pour rendre 
sa nouvelle demeure plus 
confortable. 

Se tenir au courant des societes 
locales et des gens qui demena
gent dans leur ville est toujours 
du temps bien investi, car les 
societes aident souvent leurs 
employes Ii satisfaire leur 
besoin en logement. 



Autres clients 

«N'oubliez jamais votre client: ne laissez jamais votre client vous oublier», 
voila une bonne devise. Les clients satisfaits sont enthousiastes et con
tents des travaux effectues. Lorsqu'ils sont embalMs et fiers, ils souhaitent 
ardemment Ie communiquer a leurs amis et a leurs voisins. 

Faites-Ieur regulierement des visites de courtoisie et vous pourriez rencon
trer d'autres bons clients potentiels inreresses a renover. Dans une ville, 
on a mene un sondage aupres de 55 acheteurs de travaux de renovation; 
seulement 17 d'entre eux ont re~u une visite de courtoisie de leur vendeur. 
Des 17 personnes, huit ont donne au vendeur des noms de clients poten
tiels, qui ont par Ia suite communique avec lui, dont trois ont signe un 
contrat de renovation. Le seul fait d'etre courtois a permis au vendeur 
d'obtenir de nouveaux contrats. Si tous les 55 clients avaient ere contactes 
promptement, Ie vendeur aurait deniche plusieurs autres contrats de 
renovation. 

Dans certains groupes contemplant l'idee de renover, on retrouve des gens 
qui doivent se conformer aux reglements municipaux, des personnes 
handicapees et ceux qui ont besoin d'entretenir leur habitation. Votre plan 
de marketing doit viser ces groupes. 

Vous pouvez denicher d'autres clients en animant un evenement special 
dans un centre d'achat situe dans un district OU l'age et Ie revenu moyens 
repondent au creneau de marche de votre entreprise. 

Tous, y compris Ie vendeur, sont 
confrontes au probleme d'organiser 
leur temps: faire des plans, preparer 
une liste des «choses a faire» et 
organiser ceci et cela. 

Bon nombre de directeurs des 
res sources humaines affirment que 
leur tache la plus difficile est de 
denicher des gens qui rei1echissent et 
effectuent leurs taches selon l'ordre 
de priorite. 

Vous serez beaucoup plus efficace et 
productif si vous etablissez un 
horaire des taches a accomplir selon 
leur priorite. 

Prenez une heure Ie matin ou pen
dant vos breves pauses au cours de la 
journee pour lire et etudier. En 
outre, consacrez une demi-journee 
par semaine a vous organiser. 

La plupart des bons vendeurs 
remplissent une feuille de planifica
tion decrivant clairement leur plan 
pour la semaine. Les reunions, les 
evenements et les taches regulieres 
sont planifies. Ce plan peut vous 
aider a suivre un horaire precis et a 
etre ponctuel. Lorsque votre horaire 
vous accorde assez de temps pour 
rencontrer vos clients et assumer 
d'autres responsabilites, cela vous 
permet de controler votre vie et d'etre 
moins stresse. 

Vous devez surmonter Ie stress, qu'il 
s'agisse de stress relie a vos rapports 
avec vos clients, vos fournisseurs ou 
vos employes, au paiement de vos 
factures ou a la sempiternelle 
reparation de votre equipement. 

La planification et votre engagement 
a planifier peuvent accroitre votre 
productivite et vous rendre plus 
heureux et moins stresse. Les 
renovateurs qui s'occupent de leurs 
ventes doivent concilier production et 
vente, ce qui les stresse davantage. 

, , """ 

Klonlc~""'" 
prioriti. 



Vous retirerez une plus grande 
satisfaction dans la vie en accomplis
sant vos taches et en sachant que 
vous y avez donne votre plein rende
ment. S'il vous est difficile de vous 
organiser, si vous souhaitez amelio
rer votre pouvoir de raisonnement et 
accomplir vos taches selon leur 
priorite, vous devez investir plus de 
temps a penser et a planifier. Pen
dant une periode definie, reservez
vous du temps chaque semaine pour 
vous organiser. 

Le secret pour eliminer la peur de ne 
pas avoir assez de temps, ce n'est pas 
de travailler des heures supplemen
taires, mais plutot d'accomplir les 
taches pertinentes pendant les 
heures de travail. 

Les rencontres repetitives avec les 
memes clients potentiels sans obtenir 
de contrat peuvent devenir depri
mantes. Chaque client potentiel ne 
devient pas necessairement un client, 
mais vous devez investir du temps et 
de l'energie pour chaque client 
potentiel. Lorsque vous devez 
surmonter trop de rejets entre vos 
moments de succes, comment pouvez
vous garder une attitude positive? 

Une bonne maniere de garder une 
attitude positive constitue a etablir 
un systeme d'evaluation vous per
mettant de reconnaitre des petits 
signes de succes a mesure que Ie 
client potentiel franchit chaque etape 
du processus de vente. 

Par exemple, examinez Ie contact 
initial avec votre client potentiel (sur 
les lieux OU seront effectues les 
travaux ou en dehors de ceux-ci). 
L'objectif du vendeur est d'obtenir 
des renseignements essentiels qui lui 
permettront de faire un suivi : 

• 
• • 

• 
• • 

Ie nom du client potentiel; 
une idee du travail a effectuer; 
des renseignements de base sur 
les membres de la famille du 
client potentiel ainsi que sur 
leurs desirs et leurs besoins; 
l'adresse et Ie numero de tele
phone; 
sa capacite de payer; et 
la date qui lui conviendrait pour 
que vous Ie visitiez chez lui. 

Si vous avez obtenu ces renseigne
ments, dites-vous bien que cela vaut 
mieux que rien. 

Au cours de votre prochaine rencon
tre avec votre client potentiel, vous 
devez faire avancer la vente en axant 
la discussion sur ses desirs et ses 
besoins precis et en exposant de 
maniere precise et planifiee vos 
produits et services. Comme tou
jours, vous devez etre certain de 
l'etape OU se situe Ie client potentiel 
dans Ie processus de vente. 

Au cours des rencontres subsequen
tes, vous devez vous efforcer a 
comprendre les grandes questions de 
votre client potentiel et a lui fournir 
des renseignements precis pour 
l'aider a prendre une decision. 

Si vous avez repondu a toutes les 
preoccupations de votre client 
potentiel et que ce demier n'achete 
pas, cela veut-il dire que vous avez 
perdu la partie? Non. Si vous l'avez 
aide, lui avez donne un service 
personnel et professionnel et lui avez 
foumi de l'information valable ou des 
avantages au cours de vos rencontres, 
vous etes bien place pour que Ie client 
potentiel vous recommande a un 
autre. 

Si vous avez trop d'attentes, vous 
aurez de la difficulte a connaitre du 
succes et a conserver une attitude 
positive. 



Bref, les vEmdeurs qui se sentent 
responsables de la perte d'un client 
potentiel - qui se sentent rejetes 
pour avoir fait ou omis de faire 
quelque chose - ne tiendront pas Ie 
coup longtemps. 

Le succes dans I'echec 

Le vendeur qui peut se relever d'une 
perte d'un client potentiel- qui croit 
qu'il a donne son plein rendement 
compte tenu des ressources et des 
produits a sa portee - est sur la voie 
du succes. 

Meme la perte d'un client potentiel peut devenir un succes mesurable. 

Par exemple, vous pouvez faire un suivi apres avoir perdu une vente 
comme suit: 

«J'ai apprecie vous avoir rencontre et avoir 
fait affaire avec vous, Robert et Marie, et je 
suis confiant que vous serez heureux d'avoir 
choisi votre renovateur, car il est egalement 
tres repute. Les produits, Ie service, les 
plans ou les prix que nous vous avons 
offerts n'ont peut-etre pas comble vos 
attentes, mais vous connaissez probable
ment quelqu'un qui pourrait tirer profit des 
possibilites que nous offrons. Connaissez
vous quelqu'un que vous pourriez me 
recommander?» 

Dans la plupart des cas, Ie client potentiel perdu sera pret a vous aider 
afin de compenser pour avoir rejete votre offre. 





Notes 





ANNEXE5 



Renovateurs fiables 
123, rue n'lmporte oil, Boomvllle, Canada, 14Y 2R1 (789) 765-4321 

Le CONTRAT suivant signe ce _____ jour de _________ 19 a ete conclu 

ENTRE: 

ci-apres nomme Ie «Proprietaire», 

ET 

Proprietaire 

RENOVATEURS FIABLES 
123, rue n'lmporte oil, Boomville, Canada, 14Y 2RI 

ci-apres nomme 1'« Entrepreneur». 

ATTENDU QUE Ie Proprietaire est enregistre en tant que proprietaire de 

___ --:-____________ - (<<Ie terrain») et souhaite renover I'habitation situee 
sur ce terrain, 

ET ATTENDU QUE l'Entrepreneur a consenti i dispenser certains services et (ou) i foumir certains ma
teriaux pour executer les travaux de renovation dont les details sont presentes dans Ie present contrat, 

POUR CES MOTIFS Ie present contrat certifie ce qui suit : 

I. L'Entrepreneur consent i dispenser de tels services et travaux et a fournir les materiaux, decnts 
dans les Responsabilites de l'Entrepreneur, soit l'Appendlce A ci-joint,les plans,les dessins et Ie 
devis descriptif. Le Propnetaire doit assumer les Responsabilites du Proprietaire decrites dans l'Ap
pendlce B ci-joint. Toute modification apportee aux stipulations du present contrat ou toute deroga
tion de ce demier doivent atre appuyees par des ordres de modification refletant I'entente prise sur 
Ie rajustement des prix. 

II. Le Proprietaire consent i payer i l'Entrepreneur la somme de $ pour les services ren-
dus et les materiaux foumis, at les paiements seront repartis comme suit : 
a) d~s la signature du present contrat 
b) d~s I' ach~vement de la charpente 
c) d~s l' ach~vement de la cloison skhe 
d) d~S l'ach~veli1ent de l'installation de I'air climatise 
e) d~s I' ach~vemeot de la terrasse eo bois 
f) d~s que les eottepreneurs se seroot acquittes de leurs demi~res tAches 

II. a) CLAUSE DE PRIVILEGE 

___ ,,00$ 
___ ,,00$ 
___ ,00$ 
___ ,00$ 
___ ,00$ 
___ ,00$ 

l'Entrepreneur reconnait Ie droit et la responsabilite du proprietaire de garder une retenue represen
tant dix pour cent (lOp. 100) de chaque paiement com me Ie precise la loi provlnciale sur Ie privilege. 

II. b) INTER~ 

Le Proprietaire consent egalement i payer i l'Entrepreneur I'interat sur toutes les sommes en souf-
france, interat s'elevant i un taux annuel de p. 100 i compter de la date i laquelle la 
somme dOit atre versee jusqu'i la date i laquelle la somme est per~e. 

III. NORME DE QUALITE 

l'Entrepreneur consent i utiliser uniquement des materiaux de tres bonne qualite et i effectuer tous 
les travaux de maniere efficace et professionnelle en n'employant que du personnel et des sous-trai
tants competents, chevronnes et qualifies pour executer les travaux. 



IV. ASSURANCE 

Le Proprietaire consent a assumer la responsabilite de I'assurance contre les incendies pour couvrir 
I'habitation, y compris les nouveaux travaux ou autres elements s'y rattachant. 

V. PERMIS 

l'Entrepreneur doit obtenir les permis de construire necessaires et en assumer les couts. 

VI. DEBUT ET ACHEvEMENT DES TRAVAUX 

L'Entrepreneur accepte de commencer les travaux sans tarder, de les executer dans les plus brefs 
delais et de foumir les materiaux necessaires ci-apres. l'Entrepreneur doit donner son plein rende
ment pour s'acquitter de ses responsabilites, sous reserve des delais entraines par des circons
tances independantes de la volonte de I'entrepreneur. l'Entrepreneur consent a commencer les tra-
vaux d'ici Ie et ales achever d'ici Ie ___ --..1 

VII. ACCIDENTS DU TRAVAIL ET ASSURANCE RESPONSABILITE 

l'Entrepreneur doit souscrire a une telle assurance et assumer les couts des evaluations necessair
es pour proteger l'Entrepreneur et Ie Proprietaire contre toute demande d'indemnite en vertu de la 
Loi sur les accidents du travail et contre toute autre reclamation en dommages-interAts ou pour bles
sure corporelle pouvant survenir en raison des travaux decrits dans Ie present contrat. 

VIII. INSPECTION DES TRAVAUX 

Le Proprietaire ou tout autre responsable autori~ doit avoir un droit d'acces aux travaux, mais, ce 
faisant, ni Ie Proprietaire nl son responsable ne doivent entraver, modifier ou perturbsr les travaux en 
cours d'execution par l'Entrepreneur. 

IX. AFFICHES 

L'Entrepreneur a Ie droit de poser des affiches sur la propriete jusqu'a la date d'achevement de tous 
les travaux. 

X. GARANTIE 

L'Entrepreneur doit s'assurer que les travaux sont bien executes conformement aux plans et aux 
specifications et consent a cOrriger rapidement, a ses frais, tous les detauts apparalssant avant et 
pendant une periode d'un an a compter de la date de I'achitvement substantiel des travaux. l'Entre
preneur doit en Atre avi~ par ecrit au cours de cette periode. l'Entrepreneur n'est pas responsable 
des dommages ou des pertes causes par la fissuration, Ie deplacement ou une rupture ou autre en
dommagement des fondations en beton, des murs ou des planchers a la suite d'un gel ou d'un 
glissement de terrain, d'un soulevement ou d'un gontlement. 

XI. ARBITRAGE 

Les differends entre les parties en ce qui a trait a I'interpretation, I'application et I'administration du 
present contrat ou toute mesentente seront regles par arbitrage, et les dispositions de la Loi sur I'ar-
bitrage de la province de seront appliquees. Si les parties ne peuvent pas 
s'entendre sur Ie choix d'un arbitre, alors I'une ou I'autre des parties peut presenter une demande a 
la Cour du Banc de la Reine, dans la province de , pour qu'elle nomme un 
arbitre. La choix de I'arbitre engage les parties, leurs Mritiers, leurs executeurs, leurs administra
teurs, leurs successeurs et leurs cessionnaires respectifs. Le retus d'une des parties de se conform
er a I'arbitrage donnera droit a I'autre partie de resilier Ie present contrat en donnant un avis de cinq 
jours a cette partie. 

XII. QUITTANCE DE LA COMMISSION DES ACCIDENTS DU TRAVAIL 

Avant de recevoir son paiement final, l'Entrepreneur foumira au Proprietaire la quittance de la Com
mission des accidents du travail certifiant que tous les paiements relatifs au contrat, comme I'exige la 
loi, ont ete effectues. 

Proprietaire Renovateurs fiables 



AppendiceA 

Responsabillt's de l'Entrepreneur 

Proprietaire Renovateurs fiables 



Appendice B 

Responsabilltes du Proprletaire 

Proprietaire Renovateurs fiables 



Renselgnernents generaux 
Nom du proprietaire ____________________________ _ 

Nom du co-proprietaire ___________________________ _ 
Adresse au travail _____ "--______________________ _ 

Numero de telephone du proprietaire _____ Numero de telephone du co-proprietaire ___ _ 

Breve description des travaux demandes (enonce des travaux) 

0 Rajout 

0 Bardage 

0 Cuisine 

0 Toiture 

0 Salle de bains 

0 FenAtres 

0 Sous-sol 

0 Garage 

0 Galerie 

0 Autre 

Profll du client 
Quand esperez-vous entamer la construction? ___________________ _ 

Combien prevoyez-vous investir dans les travaux? __________________ _ 

Depuis combien de temps Ates-vous proprietaire de votre maison? ____________ _ 
Avez-vous des plans ou des devis descriptifs? ___________________ _ 

00 avez-vous vu ce que vous recherchez? ____________________ _ 

Avec quels renovateur avez-vous communique? __________________ _ 

Comment avez-vous priS connalssance de notre entreprlse? 
Par un de nos anciens clients ou une recommandation ________________ _ 

Type de publicite_--:---:::::--_-:--__ -=-::--__ -:---:":"_---:-~:_:__----_:__-_:__--
(enseigne sur un camion, Pages Jaunes, affiche sur un chantier, publicite par correspondance, journaux, 
salon du foyer, autre) 

SuM 

Vendeur ______________ ~------------------_ 
Date de la 1 re 2e 3e 48_ rencontre, _____ ....;Date de la soumission : ____ _ 

Date de la signature du contrat : _______________________ _ 

Si un concurrent a obtenu la contrat, qui est-ce? __________________ _ 

A combian s'elevait Ie contrat? -------------------------



Renselgnements g6n6raux 



Publications du programme 

o Brochures 

o Cartes d' affaires 

o Publicite par correspondance 

o Circulaires et depliants 

o Bulletins d'information 

o Cartes postales 

o Documents A distribuer dans des demonstra
tions 

Promotions et publlclt. ~ frals partag6s 
o Fabricants et foumisseurs 

o Activite commerciale complementaire 

o Autre activite commerciale dans Ie voisinage 

o Associations 

Recommandatlons par des clients 
o Questionnaires remplis par des clients 

o Lettres et appels aux clients 

Recommandatlons par des employ. 
o Prime pour avoir recommande un employe 

Souvenirs 
o Porte-clefs 

o Aimants de refrigerateur 

o Plumes 

o R~gles, rubans-mesure, etc. 

Publiclt6-m6dlas, 6dltorlaux, r6p0nses et r6-
Impressions 

o Revues 

0 Joumaux 

0 Joumaux d'annonces 

0 Autres periodiques 

0 Radio 

0 Television 

0 Pages Jaunes 

Associations et groupes communautalres 

o Associations communautaires 

o Associations de gens d'affaires 

o Organismes de services 

o Associations parents-maitres 

Relations publlques 
o Visites libres (<<portes ouvertes») 

o Parrainage d'equipes de sport 

o Conferences 

o Activites de sensibilisation de la collectivite 

o Ateliers et projets de demonstration 

o Cours et seminaires 

Afflches 
o Affiches sur les etablis 

0 Panneaux publicitaires 

0 Affiches sur les autobus 

0 Affiches sur les clOtures 

0 Affiches sur les vehicules 

0 Affiches sur les chantiers 

Sondages 
o Demarchage 

o Evaluation par les clients 

o Questionnaires ex¢dies par courrier 

o Groupe echantillon 

o Entrevue personnelle 

o nlemarketing 

D6monstratlons 
o Salons du foyer 

o Foires commerciales dans des centres 
d'achat 

o Concours de demonstration ou dessin 

o Presentation audiovisuelle 



Publications du programme 

o Brochures 

o Cartes d'affaires 

o Publicite par correspondance 

o Circulaires et depliants 

o Bulletins d'information 

o Cartes postales 

o Cartes Rolodex 

o Documents a distribuer dans des demonstra
tions 

Promotions et publicite a frals partages 

o Fabricants et fournisseurs 

o Activite commerciale complementaire 

o Autre activite commerciale dans Ie voisinage 

Recomrnandatlons par des clients 

o Questionnaires remplis par des clients 

o Lettres et appels aux clients 

Recomrnandations par des employes 

0 Souvenirs 

0 Porte-clefs 

0 Aimants de refrigerateur 

0 Plumes 

0 Regles, rubans-mesure. etc. 

Publicite..m8dlas, 8ditoriaux, reponses et re.. 
Impressions 

0 Revues 

0 10umaux 

0 10umaux d 'annonces 

0 Autres periodiques 

0 Radio 

0 Television 

0 Pages launes 

Associations et groupes communautalres 

o Associations communautaires 

o Associations de gens d'affaires 

o Organismes de services 

o Associations de proprietaires 

Relations publlques 

o Visites Iibres (<<portes ouvertes») 

o Concours de dessin de plans 

o Dessins des gagnants 

o Conferences 

o Evenements speciaux 

o Activites de sensibilisatioD de la col-
·lectivit6 

o Prix de civisme 

o Ateliers et projets de demonstration 

o Cours et seminaires 

Afflches 

o Affiches sur les etablis 

o Panneaux publicitaires 

o Affiches sur les autobus 

o Affiches sur les clOtures 

o Affiches sur les vehicules de chantier 

o Affichessurleschantiers 

Sondages 

o Demarchage 

o Evaluation par Ies clients 

o Questionnaires expedies par courtier 

o Groupe echantillon 

o Entrevue personnelle 

o Telemarketing 

DEvaluation benevole 

Demonstrations 

o Salons du foyer 

o Foires commerciales dans des centres 
d'achat 

o Concours de demonstration ou dessin 

o Presentation audiovisuelle 



Pour Ie mois de 

Vendeur 
Volume de vente jusqu'A present 

Volume mensuel moyen 

Sources de vente Jusqu'a present: 

Nombre de clients serieux Nombre Volume Profit estime 
1. Rajout sur un chantier en cours 
2. Ancien client 
3. Recommandation par un client 
4. Recommandation par un ami 
5. Ami ou parent 
6. Recommandation par un employe 
7. Affiche sur un cam ion 
8. Chantier 
9. Brochures 

10. Salon du foyer 
11. Foire commerciale dans un centre d'achat 
12. Annonce dans un joumal 
13. Pages Jaunes 
14. Publicite par correspondance 
15. Recommandation par un constructeur 

d'habitations 
16. Autre (expliquez au verso) 
Totaux 

Ententes 6crltes 

Sources de vente 

Sou missions 
Nombre 

Volume total 

Volume moyen 

Nom du travail Type de projet Montant ($) Profit brut estime 

Totaux (a I'usage du dlrecteur des ventes Hulernent) 
Mois actuel Cumul annuel 

Nombre de clients serieux ------
Nombre de clients serieux 
perdus ------
Nombre de ventes 
Pourcentage des 
conclusions de vente 
Volume moyen 

Profit brut moyen 



Statlstlques demographlques et sur Ie revenu 

Statistlques demographlques et sur Ie revenu par regions postales - 1987 
. 

Tous les d8clarants D8clarants ayant un revenu total 

Pourcentage de variation 

Region Nombre V.R.% Femme Marie % seton l'Age Nombr % avec un revenu plus grand que (en millier de dollars) 
1982- e 
1987 

<25 25-44 45-55 >54 15$ 25$ 35$ 50$ 75$ 100$ 

Canada 152637850 11 49 57 17 47 25 12 54 31 17 6 2 1 

Ontario 6227400 12 49 58 17 45 25 12 57 35 20 7 2 1 

Orillia L3V6H5 525 17 43 64 19 43 29 10 500 50 25 10 X X X 

Orillia L3V6H6 250 0 50 55 20 40 30 10 250 50 30 10 X X X 

Orillia L3V6H7 800 23 47 68 13 42 32 13 n5 52 29 13 3 X X 

Orillia Autre 925 12 4650 57 14 38 32 16 875 54 31 17 9 3 X 

Revenu total rn8diant 

V.R.% 

Region Homme Femme Lesdeux Indices 1982 

sexes Can Prov. 1987 

Canada 22300 11700 16400 100 - 19 

Ontario 24800 13000 18000 110 100 28 

Orillia L3V6H5 18400 10300 15100 92 84 35 

Orillia L3V6H6 20400 10500 13900 85 n 17 

Orillia L3V6H7 21300 10700 15800 96 68 31 

Orillia Autre 20800 13700 16500 101 92 25 
----~--- .... - '--. - , .. 

--.~ --------- -- -



Dossier et evaluation d'un client serieux pour une renovation complete 
Numero du client _____ _ 
Re9upar _________ __ 

Date ------------
Nom __________________ Nom du conjoint ou du co-proprietaire _________ _ 

Adresse~----------------------------------------

Adresse au travail __________________________________ _ 

Numero de telephone a la maison :---- au travail: ---- du co-proprietaire : ----
Directives _______________________________________ _ 

Quel genre de pro jet planifiez-vous? 

o Rajouts 
o Cuisines 
o Salles de bain 
o Sous-sols 
o Galerie 
o Enonce des travaux 

0 Bardage 

0 Toiture 

0 Fenetres 

0 Garage 

0 Autre 

Quand esperez-vous entamer la construction? _____ _ Quel est votre budget? _____ _ 

Depuis com bien de temps ~tes-vous proprietaire de votre maison? ____________ _ 

Avez-vous des plans? 0 Qui 0 Non 

Avez-vous parle a d'autres entrepreneurs? 0 Qui 0 Non A qui? ---------------

Comment avez-vous pris connaissance de notre entreprise? 

Par un de nos anciens clients? (qui) ________________________ _ 

Par une autre recommandation? (qui) ______________________ _ 

Par un de nos employes? (qui) ________________________ _ 

o Publicite 0 Enseigne sur un carnion 

o Affiche sur un chantier 

o Journal 

o Salon du foyer 

o Autre 

Le client se qualifie+iI? 0 Qui 0 Non 

SUIVI 

o Pages J aunes 

o Publicite par correspondance 

Vendeur Date de la premiere rencontre _______ __ 
Soumission ____________________________________ _ 

Si la soumission a ete acceptee, quel est Ie montant? ________________ _ 

Expliquez les raisons d'un retus ________________________________ _ 

Si un concurrent a obtenu Ie contrat, qui est-ce? _____________________ _ 

Montant de la soumission? _____________________________ _ 
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Vous devez accepter l'importance de 
l'etape de l'estimation dans Ie 
domaine de la renovation. Le succes 
de votre entreprise sera proportion
nel a la qualite du processus d'esti
mation et a la fiabilite de ses resul
tats. Les risques sont inherents au 
domaine de la renovation: la realisa
tion d'estimations precises et comple
tes reduit les risques. 

Le processus d'estimation necessite 
certaines connaissances, de l'expe
rience, des competences et des 
qualites personnelles. 

Le processus d'estimation peut faire 
appel a plusieurs personnes, bien que 
ce soit l'estimateur qui execute la 
majeure partie du travail reel 
d'estimation. Le vendeur fournit des 
renseignements qu'il a obtenus 
aupres du client. Le proprietaire de 
l'entreprise doit participer au proces
sus d'e~timation puisque des engage
ments unportants devront etre pris 
envers Ie client, les corps de metier et 
les fournisseurs. Evidemment, vous 
pouvez agir a la fois a titre de 
proprietaire, de vendeur et 
d'estimateur. Le client participe au 
processus d'etablissement des plans 
et au choix des materiaux. 

L'estimation est la formation d'une 
opinion ou d'un jugemEmt approxima
tIf sur la valeur, Ie prix, la taille ou Ie 
poids de quelque chose. En renova
tion, l'estimation est une expression 
d'une opinion ou une prediction sur 
les couts eventuels probables de 
certaines activites de renovation 
prediction qui se fonde habituell~
ment sur certaines donnees et qui est 
suffisamment fiable. 

L'estimation du cout d'une renovation 
depend de nombreuses variables qui 
peuvent se repercuter sur la renova
tion elle-meme. Peu importe Ie 
nombre de variables, vous devez 
preparer une estimation aussi precise 
que possible. L'estimation n'est pas 
un jeu de devinettes. Une organisa
tion soignee du travail reposant sur 
un bon jugement et des donnees sur 
des travaux anterieurs permettront 
de produire des propositions de prix 
precises. 

Les principes de base de l'estimation 
ne sont pas difficiles a saisir et sont 
faciles a appliquer. Le risque inhe
rent a l'estimation diminue a mesure 
que les principes sont compris et 
appliques. 



On trouve divers types d'estimations 
que vous pouvez utiliser. 

Methode au pied earre - Cette 
methode repose normalement sur Ie 
type de travaux Ii executer. Elle 
produit une estimation tres vague et 
tres sommaire. Par exemple, si vous 
comptez construire une salle de jeu 
au sous-sol, vous pouvez appliquer un 
tarif de 35 $ par pied carre. N'utili
se~ ce type d'estimation qu'li titre de 
guide, pour comparer Ie travail Ii 
faire avec d'autres travaux analo
gues. Cette methode est correcte 
dans l'etablissement des budgets en 
general, m~~ elle ne convient pas 
aux propositions de prix definitives. 

ealeu} au pifometre - Certaines 
personnes appellent egalement cette 
methode la methode Ii vue de nez. 
Cette methode est souvent utilisee 
par les personnes tres experimentees 
qui connaissent Ii fond la renovation 
ou par celles qui en connaissent tres 
peu et qui, par consequent, se met
tent dans Ie petrin. 

Un renovateur chevronne peut 
utiliser Ie calcul au pifometre en se 
souvenant de travaux anterieurs 
analogues et en reduisant ou en 
augmentant Ie cout d'apres son 
jugement. N'utilisez cette methode 
qu'li l'etape d'etablissement des 
budgets provisoires et non pas Ii 
l'etape des propositions de prix 
definitives. 

Avant-metre - On appelle parfois 
cette methode la methode schemati
que. Elle repose sur une description 

det:ullee des materiaux, article par 
article, de la main-d'reuvre et du 
temps alloue pour chaque travail. On 
n.e peut ~~pliquer cette methode que 
SI l?n uti~se. avec precision les plans 
et Itt en detailles devis descriptifs. 

I?ans c~tte methode, la precision, 
1 expenence, la realisation anterieure 
de travaux analogues et des donnees 
sur ces travaux anterieurs jouent un 
role important. 

Cette methode prend du temps et 
p~ut vou~ obliger Ii demander plu
Sleurs pnx aupres des sous-traitants. 

L'avantage de cette methode est 
qu'elle s'avere la plus precise et 
fournit une liste complete des mate
riaux, liste dont on peut se servir 
pour effectuer les achats. 

Methode du eout unitaire - Cette 
methode evolue au fil du temps, dans 
un domaine particulier OU Ie renova
teur a note avec precision les quanti
tes applicables Ii de nombreux 
travaux et peut etablir un prix en se 
fondant sur la surface d'un etage fini 
ou Ie nombre de pieds lineaires d'un 
groupe d'elements. Cette methode 
peut s'appliquer Ii un element 
particulier faisant partie d'une 
estimation globale d'une structure. 
Pm: exemple, on peut appliquer un 
tanf de 8 $ par pied lineaire pour des 
armatures, de l'isolant, des pare
vapeur, des cloisons seches et la 
peinture d'un mur de fondation. 



La realisation d'une estimation 
comporte quatre etapes de base: la 
determination de la norme de 
qualite, l'avant-metre, l'etablisse
ment des prix et Ie resume. 

Determination de la norme de 
qualite - Vous devez examiner Ie 
rapport d'inspection, les photogra
phies ou la videocassette, la descrip
tion des travaux, les conditions du 
contrat qui sont proposees, les 
dessins, les devis descriptifs et toutes 
les autres donnees relatives au 
travail en question. Prenez note de 
tous les points qui risquent de se 
repercuter sur les couts, Ie temps ou 
la qualite. La qualite est une partie 
de l'objectif d'une entreprise. Exigez 
qu'on applique une norme minimale 
de qualite pour chaque client. 

Effectuez toujours une visite des 
lieux vises par la renovation afin 
d'evaluer ce qui doit etre fait pour 
repondre it cette norme. 

Avant-metre - L'avant-metre 
consiste it prendre des mesures et it 
noter Ie travail it executer selon une 
mise en forme normalisee. Ce 
processus doit etre realise piece par 
piece. 

• Classez Ie travail it executer en 
lui attribuant un numero de 
niveau dans l'estimation. Par 
exemple, les travaux de peinture 
ne sont pas classes avec les 
travaux de menuiserie. 

• Decrivez les elements du 
travail it executer it chaque 
niveau. Par exemple, pour les 
travaux de peinture, enumerez 
les elements comme la peinture, 
la teinture du bois, la teinture 
des rampes, et ainsi de suite. 
Les propositions de prix des sous
traitants regroupent tous ces 
elements en un seul prix ferme. 

• Notez les dimensions des 
elements du travail it executer it 
partir des dessins it l'echelle, en 
lisant les dimensions directement 
ou en mesurant sur place. Le 
nombre de portes it peindre, Ie 
nombre de pieds de rampe it 
teindre, etc. sont extraits des 
plans. Les dessins it l'echelle ne 
doivent etre utilises qu'en demier 
recours lorsque d'autres rensei
gnements font defaut. 

• Resumez les totaux des 
dimensions afin d'etablir Ie 
total des longueurs, des surfaces 
et des volumes. 

Etablissement des prix - Les prix 
unitaires sont etablis en s'informant 
des couts, des taxes, de la producti
vite de la main-d'reuvre, du rende
ment du materiel et des elements 
connexes, puis en calculant Ie prix 
probable. Utilisez des propositions de 
prix de corps de metier et de fournis
seurs pour vous aider it etablir les 
prix. 

L'etablissement des prix repose sur Ie 
cout totalou Ie cmit unitaire. Compa
rez ces prix avec des couts anterieurs 
ou des donnees pour vous assurer 
qu'ils sont raisonnables et exacts. 

Pour vous faciliter la tache, etablissez 
une base de donnees des couts selon 
Ie meme ordre que l'estimation est 
realisee. 

Resume - Apres avoir etabli les 
quantites et les prix, vous devez 
rediger un resume de l'estimation 
comme demiere etape. Ce resume 
indique generalement Ie travail des 
divers corps de metier selon un ordre 
convenable. Ajoutez la marge 
beneficiaire pour recouvrer les frais 
generaux et realiser un profit it la fin 
du resume global. 



Avantages de I'utilisation d'un 
estimateur 

Le recours aux services d'un estimateur 
peut etre benefique pour votre entreprise 
en renovation. Lorsque les estimations 
sont efi'ectuees en bonne et due forme, 
vous pouvez realiser des profits sur tous 
les travaux, et Ie prix des supplements 
peut etre calcule avant leur realisation. 
En embauchant un estimateur, vous vous 
liberez d'une tache, ce qui vous accorde 
du temps pour gerer votre entreprise .. 

caractere permettant de 
prendre des decisions autono
mes et de proceder difl'erem
ment s'avere souvent neces
saire. Chaque maison, 
chaque foyer et chaque foyer 
sont difi'erents; par conse
quent, chaque travail doit 
etre traite de maniere 
difi'erente. 

Resolution d'un probleme 
- La capacite d'appliquer 
une bonne methode de 

Uestimateur doit avoir de nombreu
ses competences, qualites et connais
sances et beaucoup d'experience afin 
d'etablir de maniere efficace et 
competente Ie prix d'un travail. 

Les qualites suivantes vous aideront 
Ii vous acquitter de votre role 
d'estimateur. 

Clarte de pensee - La capacite de 
penser clairement et de maniere 
organisee vous aidera Ii deceler les 
problemes et Ii trouver des solutions, 
ce qui est essentiellement la premiere 
tache du renovateut. 

Creativite - Puisque l'estimation 
est aut ant un art qu'une science, vous 
devez etre capable de trouver des 
solutions creatives ou faisant appel Ii 
l'imagination pour tous les problemes 
ou nouveaux problemes. 

Souplesse - Bien que les renova
teurs suivent des procedures couran
tes et tres repandues dans leur 
travail, la capacite et la force de 

resolution de probleme pour 
reg 1 e r les nombreux imprevus et les 
nombreuses difficultes auxquelles 
vous devez faire face est une qualite 
tres utile. (Reportez-vous dans les 
annexes au diagramme sur les causes 
et les efi'ets.) 

Vous devez avoir de l'experience et 
des connaissances fiables sur les 
principaux elements de nombreuses 
categories de renseignements. 

Soumission - Vous devez compren
dre Ii fond les procedures de soumis
sion. Les strategies de soumission 
peuvent vous donner un avantage 
concurrentiel. 

Connaitre la concurrence est toujours 
important lorsqu'on presente une 
soumission. Si possible, cherchez Ii 
savoir qui sont vos concurrents. 

Couts - Vous devez avoir de l'expe
rience et des connaissances sur les 
principaux facteurs qui se repercu
tent sur Ie cout de la main-d'reuvre, 
des materiaux, de l'equipement, des 
permis, de l'elimination des dechets 
et d'autres elements. 



Comptabilite des couts - Les 
principes et les pratiques de la 
comptabilite des couts sont essentiels 
pour que vous compreniez les ele
ments touchant les couts directs et la 
marge beneficiaire. 

Plus les renseignements sur les 
travaux anterieurs sont detailles, 
plus l'etablissement des prix des 
travaux ulterieurs sera precis. 

Documentation - Vous devez 
connaitre la terminologie utilisee 
dans les devis descriptifs et les 
contrats de renovation. 

Materiaux - nest essentiel que 
vous connaissiez it fond les mate
riaux, les produits et les systemes 
courants de renovation, en particu
lier ceux qui concernent les interets 
specifiques de votre entreprise. Vous 
devez connaitre des sources de 
produits speciaux necessaires pour 
des plans, des structures ou des 
elements decoratifs particuliers. 

Methodes - Vous devez avoir de 
l'experience et des connaissances 
detaillees sur la fa~on dont les 
diverses parties des batiments sont 
assemblees sur place. Une connais
sance des anciennes pratiques de 
construction peut egalement s'averer 
utile. 

Productivite - Vous devez etre 
familier avec les facteurs de rende
ment de l'equipement et de producti
vite de la main-d'reuvre utilises pour 
evaluer l'effort requis pour divers 
types de travaux. De bons dossiers 
sur les couts des travaux anterieurs 
sont utiles pour determiner ce type 
de renseignements. 

Temps d'execution - Le temps, 
c'est de l'argent: La prolongation des 
temps d'execution se traduit par des 
pertes de revenu et de la bien
veillance du client. Dans l'estimation 
et Ie calendrier des travaux, vous 
devez prevoir les inconvenients du 
chantier et Ie nettoyage quotidien 
pour les occupants. 

Principes - Vous devez avoir une 
connaissance generale de la maison 
en tant que systeme et de la science 
de la construction concernant l'aera
tion, Ie chauffage ainsi que Ie depla
cement et Ie controle de l'humidite. 
Au cours des etapes de conception et 
de vente, vous devez expliquer au 
client les repercussions qu'aura la 
renovation sur les caracteristiques de 
lamaison. 

Reglements - On trouve un large 
eventail de codes et de normes 
concernant les batiments, de regle
ments en matiere de sante et de 
securite du travail, de reglements de 
zonage et de lois environnementales 
s'appliquant au processus de renova
tion et plus particulierement a 
l'utilisation ou a l'elimination de 
systemes, de methodes ou de mate
riaux specifiques. Une connaissance 
generale de ce domaine est essentielle 
pour eviter des litiges, des accidents 
et Ie rejet des travaux. 

Vous devez envisager la securite du 
chantier de maniere a ce que les 
couts de protection des travailleurs, 
des occupants et du public soient 
totalement pris en compte. 



V?US dev~zposseder ou acquerir un 
mveau rrusonnable de competences 
dans ce qui suit: 

Calculs mathematiques - Bien 
qu'il ne soit pas necessaire d'avoir des 
connaissances dans les calculs 
mathe~atiques compliques, vous 
devez etre capable d'appliquer les 
fonctions arithmetiques de base et 
quelques fonctions algebriques 
simples. Parmi les fonctions algebri
ques que vous devez connaitre . ' mentlonnons les formules sur Ie 
calcul des surfaces, des volumes et 
des perimetres de diverses formes. 

Communications - Vous devez 
etre capable de communiquer des 
idees a d'autres personnes a l'aide de 
diverses representations verbales 
graphiques et numeriques. Vous ' 
devez avoir un niveau raisonnable de 
competence en redaction, en ebauche 
ou en dessin et en manipulation de 
nombres. 

Interpretation - Vous devez etre 
capable d'interpreter correctement la 
signification des donnees verbales 
graphiques et numeriques. ' 

Mesures - Vous devez etre doue 
dans les techniques de mesure des 
quantites de materiaux, de main
d'reuvre ou d'autres elements et dans 
la consignation et l'utilisation de ces 
donnees. Vous devez connaitre Ie 
systeme metrique et Ie systeme 
anglo-saxon. Certaines municipalites 
et certains organismes gouvememen
taux peuvent utiliser Ie systeme 
metrique, mais la plupart des mate
riaux de construction sont encore 
mesures selon Ie systeme anglo
saxon. 

Organisation - Vous devez realiser 
vo~re travail de fa~on organisee. Ce 
frusant, vous permettrez a d'autres 
personnes de vous aider au besoin et 
de rendre plus facile les negociations 
avec les soumissionnaires. 

Mesurage - Vous devez etre 
competent dans ~e domaine (ou 
quelqu'un d'autre doit l'etre). Une 
bonne partie de votre temps est 
consacree au calcul. 

Vous devez etre capable d'appliquer 
corr~ctement la bonne formule pour 
plusleurs formes geometriques de . 
base a deux et a trois dimensions afin 
de determiner les perimetres, les 
surfaces et les volumes d'une partie 
ou de la totalite des formes. 

Mesure du carre - Un plan est 
une surface plate delimitee par des 
lignes droites ou courbes et n'ayant 
pas d'epaisseur. La surface d'un toit 
d'un plancher ou d'un trottoir est un~ 
figure plane lorsqu'on ne prend en 
compte que leurs lignes de demarca
tion. Le principal point a retenir au 
sujet des figures planes, c'est qu'elles 
ne sont considerees que du point de 
vue de leur surface. On peut donc 
considerer que la surface est l'eten
due de la figure plane. 

Les surfaces sont calculees selon Ie 
nombre de pieds carres, de verges 
carrees, et ainsi de suite. On peut 
facilement calculer la surface de bon 
nombre de formes standard, car les 
f?~ules utilisees sont simples. n 
s agIt de rectangles, de triangles, de 
cercles, d'hexagones, de trapezes, etc. 



Lorsque vous devez calculer la 
surface d'une forme plus compliquee, 
vous devez diviser cette forme en 
formes plus simples pour lesquelles 
des formules existent. 

Mesure du volume - La mesure 
d'un volume donne la taille d'un objet 
quant a sa grosseur. On utilise la 
mesure du volume pour des elements 
comme Ie beton, les matieres de 
remplissage et Ie deplacement de 
l'air. 

A l'instar des mesures du carre, on 
trouve des formules simples pour de 
nombreuses formes courantes comme 
des cylindres, des cones, des troncs, 
des spheres et des prismes. Si vous 
devez calculer Ie volume d'une forme 
compliquee, vous devez la diviser en 
objets plus simples pour lesquel des 
formules existent. 

Pour des travaux d'envergure, vous 
devez utiliser un ensemble complet 
de plans et de devis descriptifs. La 
plupart du temps, vous aurez de
mande que les plans et les devis 
descriptifs soient prepares moyen
nant des frais au cours de l'etape de 
la vente. Toutefois, dans certains 
cas, Ie proprietaire de la maison 
demande a un dessinateur ou a un 
technicien en dessin de preparer les 
plans et les devis descriptifs en vue 
d'obtenir de meilleurs prix de plu
sieurs renovateurs. 
Si vous n'avez pas participe ala 
preparation des plans, une visite des 
lieux s'impose. 

On ne devrait jamais evaluer Ie prix 
d'un travail sans avoir inspecte les 
lieux et la structure. Des organismes 

de controle ou des specialistes 
devraient inspecter l'alimentation 
electrique, la plomberie et Ie chauf
fage existants. 

Les donnees sur les lieux du travail 
devraient comprendre des details sur 
la structure existante, l'acces au 
chantier, l'emplacement des arbres et 
des arbustes et d'autres details 
semblables. Au cours de l'etape 
d'etablissement du profil du client, 
vous aurez fait une evaluation du 
proprietaire et des difficultes even
tuelles que Ie proprietaire peut poser 
au cours des travaux. II est egale
ment bon d'avoir une liste des points 
Ii inspecter de sorte qu'au cours de 
votre visite des lieux vous ne risquez 
pas d'oublier des points qui pour
raient modifier l'estimation. 

Vous devez lire soigneusement les 
plans et les devis descriptifs puis 
enumerer tous les elements it estimer 
sur une feuille d'estimation ou une 
feuille recapitulative. Vous pouvez 
ensuite demander aux sous-traitants 
de presenter des soumissions pour les 
etapes particulieres des travaux qui 
les concernent. 

Lorsque toutes ces donnees auront 
ete obtenues, vous pouvez commencer 
l'avant-metre et l'estimation de 
chaque element. Apres avoir estime 
et verifie tous les elements et tenu 
compte de la marge beneficiaire, vous 
etes pret a examiner une derniere 
fois les travaux it executer et it 
presenter une soumission definitive. 
Dans la redaction de la soumission, 
vous devez tenir compte des points 
suivants: 
• plans et devis descriptifs, 
• inspection de la maison, 
• liste de controle pour les renova-

tions, 
• calcul des materiaux, 
• calcul de la main-d'reuvre, 
• marge beneficiaire; et 
• feuille recapitulative. 



Liste de controle d'estimation 

1. Verifiez soigneusement les plans, 
les devis descriptifs, Ie rapport 
d'inspection et les photographies 
ou la videocassette pour vous 
assurer que tout y est. Assurez-
vous qu'aucune page ou annexe 
nemanque. 

2. Visitez les lieux des travaux ou 
obtenez de l'information sur 
ceux-ci. Demandez au vendeur 
qu'il vous donne une evaluation 
du proprietaire. Remplissez la 
Hste de controle des lieux des 
travaux, si une telle liste est 
utilisee. 

3. Examinez les photographies ou la 
videocassette et les plans pour 
avoir une idee de la maison ou du 
batiment. Remarquez particulie-
rement sa taiBe, sa forme, ses 
caracteristiques inhabituelles, les 
materiaux utilises, etc. Prenez 
des notes sur la finition exte-
rieure, Ie nombre de fenetres, 
l'acces au chantier et les caracte-
ristiques inusitees. Presque tous 
les travaux de renovation com-
portent des caracteristiques 
inhabitueBes, parce qu'il faut 
harmoniser des materiaux et des 
systemes neufs avec d'anciens. 

4. Examinez les plans d'etage. 
Cherchez les caracteristiques 
inhabituelles. Depuis l'entree 
principale, examinez les plans 
jusqu'aux chambres. 

5. Examinez les coupes des murs 
quant aux materiaux, aux 
assemblages et Ii leur fabrication. 
N otez tout detail inhabituel et 
encerclez-Ie Ii titre de reference. 

6. Remarquez les plans des structu-
res et Ie type de systemes utilise. 
Notez tout detail inhabituel. 

7. Examinez les plans des elements 
mecaniques en portant attention 
Ii la fat;:on dont ils se repercute-
ront sur la construction en 
general, les travaux souterrains, 
les rainures dans les murs, etc. 

8. Examinez et etudiez soigneuse-
ment les devis descriptifs. 

Retenez que vous etes responsa
ble de tout de ce qui se trouve sur 
les plans et les devis descriptifs. 

9. Apres vous etre familiarise avec 
les travaux, organisez une 
reunion avec Ie directeur des 
travaux afin de discuter des 
methodes de construction, des 
echeances et du personnel. 

10. Vous pouvez maintenant com
mencer Ii calculer les quantites. 
Chaque element doit ~tn: ~ris en 
compte de fat;:on aussl preCIse que 
possible. Dans la mesure du 
possible, l'estimation doit suivr.e 
l'organisation generale des deVIs 
descriptifs. Ce travail est realise 
sur une feuille de travail. 

11. Pendant que vous effectuez Ie 
calcul des quantites, d'autres 
mesures doivent etre prises : 

• les sous-traitants, les fournis
seurs et les fabricants doivent 
etre informes afin qu'ils 
presentent des propositions 
de prix pour les travaux; et 

• vous devez commencer Ii 
dresser une liste de toutes les 
clauses generales et des frais 
generaux, liste dont vous vous 
servirez plus tard. 

12. Transferez les donnees des 
feuilles de travail sur la feuille 
recapitulative. Gardez-vous de 
commettre les erreurs courantes, 
notamment: 

• erreur d'addition, de soustrac
tion, de multiplication et de 
division; 

• omission d'elements comme 
des materiaux, la main
d'reuvre ou des frais gene
raux; 

• erreur d'estimation sur Ie 
temps requis pour realiser les 
travaux; 

• erreur dans l'estimation des 
pertes de materiaux; 

• erreur dans l'estimation des 
quantites de materiaux; et 

• erreur dans Ie report des 
chiffres de la feuille de travail 
Ii la feuille recapitulative. 



Tout Ie travail realise pour l'estima
tion doit etre tout a fait clair et se 
passer d'explications. II doit etre 
assez clair pour qu'une autre per
sonne l'examine et puisse compren
dre tous les travaux et les calculs. 

Lorsque vous calculez les quantites, 
assurez-vous de detailler chaque 
element selon la tallie, Ie type et Ie 
materiel utilise. Par exemple, 
lorsque vous enumerez les solives de 
plancher, enumerez les diverses 
tailles requises (2 x 8, 2 x 10, 2 x 12), 
les diverses longueurs ( 10', 12' 14', 
etc.) et l'essence utilisee (epinette, 
pruche-sapin, sapin de Douglas). Si 
un de ces elements est different, vous 
devez l'enumerer separement. 

Chaque entreprise de renovation 
devrait avoir sa propre feuille 
generale d'estimation qui renferme 
tous les elements d'un batiment et 
permet d'effectuer les calculs, les 

additions et les devis descriptifs. 
Tous les couts mentionnes sur les 
feuilles de travail sont regroupes, 
additionnes et transferes sur la 
feuille d'estimation. Tous les ele
ments concernant la main-d'reuvre, 
l'equipement, les materiaux, les frais 
generaux et Ie profit doivent egale
ment etre inclus. Seuls les renseigne
ments les plus pertinents sont 
mentionnes. Retenez que les travaux 
peuvent etre d6tailles selon des 
categories qui co'incident avec les 
comptes des depenses de votre 
entreprise. 

La feuille d'estimation devrait 
renfermer tous les renseignements 
necessaires, sauf les calculs et les 
croquis utilises sur les feuilles de 
travail. Elle ne devrait enumerer que 
l'essentiel, tout en fournissant des 
renseignements suffisamment 
complets pour que la personne 
chargee d'etablir Ie prix des travaux 
ne soit pas constamment obligee de 
chercher les mesures concernant la 
taille, l'epaisseur et la resistance et 
d'autres renseignements analogues. 

Exemple de feuille de travail 

Client Louis et Marie Leblanc Feuille no 8!k2~ 

Adresse 7771 rue Legault Date 22L1QLlO 

Ehflment Coml2toir N'decode Estimateur Jean 

Description des travaux Quantite Prix unitaire Montant 

K-33/4" 2 feuilles 20 $ ch. 40,00$ 
Arborite 2 feuilles 35 $ ch. 70,00 $ 
Colle contact 1 litre 5 $ch. 5,00$ 
Pinceau 1 2$ch. 200$ 
Vis 20 005 $ ch. 100$ 
Main-d'reuvre 4heures 15 $/h 6000$ 

TVQ 8,26$ 

Total 186,26 $ 



[-- - ---~-- ---- EXEMPLE DE FEUILLE D ESTIMATION --------------: 
------- ---- ~ ~~---------------~-------~--

PROJET ______ ADRESSE ________ -'-_ DATE _____ FEUILLE N" __ 

No 
DESCRIPTION ~ DIMENSIONS TOTAL 

Pour les questions touchant l'estima
tion et les couts, votre meilleure 
source de renseignements est votre 
experience. 

C'est pourquoi un systeme comptable 
soigne et precis combine it l'exacti
tude dans les rapports de chantier est 
si important. 

La mise it jour des prix est toute 
aussi cruciale que la mise it jour du 
calcul des quantites, car ces deux 
elements sont it l'origine du resultat 
final. 

Mise a jour des prix unitaires -
Vous devriez etre dote d'une base de 
donnees renfermant des renseigne
ments sur les couts des travaux 
anterieurs; ces renseignements sont 
adequats pour etablir des prix 
provisoires, mais ils ne sont pas assez 
precis pour etablir la soumission 
definitive. 

Vous devez communiquer reguliere
ment avec les fournisseurs et les 
corps de metier pour obtenir des 
donnees it jour sur les prix unitaires, 

f-..::...M.'tH:> 
Co<rr 
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les materiaux et la main-d'reuvre. 
Selon Ie contrat que vous avez concIu 
avec chaque fournisseur ou corps de 
metier, les prix peuvent etre garantis 
pour une periode donnee. Une fois 
cette periode ecoulee, vous devez 
obtenir de nouvelles donnees. Rete
nez que l'estimation est souvent 
etIectuee pour des travaux qui auront 
lieu plus tard, c'est pourquoi il est 
necessaire d'obtenir des garanties sur 
les prix. 

II n'est pas toujours necessaire de 
continuellement faire des appels 
d'ofi'res pour mettre it jour les prix 
unitaires. Si vous utilisez les memes 
fournisseurs et corps de metier pour 
plusieurs travaux, ils vous remet
tront automatique de nouveaux prix 
lorsque les anciens prix ne seront 
plus en vigueur. 

Nouveaux produits - Vous devez 
connaitre les divers materiaux de 
construction et leurs usages. Vous 
devez egalement connaitre les 
materiaux equivalents et les substi
tuts acceptables qui sont offerts dans 
votre region. 



Vous devriez constamment chercher 
de nouveaux systemes et produits 
pouvant etre utilises dans Ie proces
sus de construction et du nouvel 
equipement et de nouveaux procedes 
pour ameliorer la productivite et 
maintenir ou accroitre la qualite. 

De la meme fa~on que vous evaluez 
la proposition de prix, vous devez 
examiner un nouveau produit d'apres 
son prix, sa valeur, sa. disponibilite, 
la possibilite d'obtenir un service 
apres-vente et d'autres facteurs qui 
se repercutent sur l'ensemble du 
travail. 

Ordinateurs - Les ordinateurs 
peuvent etre tres efficaces dans Ie 
suivi des couts et la comparaison des 
couts reels avec les couts estimatifs. 
Vous devez vous tenir au courant des 
programmes offerts pour l'estimation. 
Certains renovateurs ont con~u leurs 
propres systemes informatiques 
d'estimation qui leur rendent un fier 
service. 

Le controle des couts se revele 
important pour chaque travail et, 
grace a l'ordinateur, ce travail est 

Vous devez etre au courant des 
exigences du Code national du 
batiment et de votre code provin
cial pour les travaux executes de 
meme que des implications 
possibles sur la structure ou 
l'equipement existants. Evide
ment, tout nouveau travail doit 
respecter les codes en vigueur, 
qu'il s'agisse de structures ou de 
services. 

Parfois, les services existants dans 
l'ensemble de la maison doivent 
etre ameliores lorsqu'une renova
tion est effectuee. Cette exigence 
s'applique surtout dans Ie cas de la 
plomberie et de l'electricite. II se 
peut que vous soyez oblige de 
remplacer des tuyaux de plomb 
par des tuyaux de cuivre et 

assez simple. On peut ainsi retracer 
rapidement les bons de commande, 
l'historique et les couts reels et a jour 
pour s'assurer que les budgets sont 
respectes. 

Le terme «plans» s'applique generale
ment aux plans qui sont prepares par 
un dessinateur, Ie proprietaire ou 
bien vous-meme. Ces plans, de meme 
que les devis descriptifs les accompa
gnant, sont con~us pour mohtrer ou 
decrire tous les travaux. 

Ce que les plans ne peuvent montrer 
doit etre decrit dans les devis descrip
tifs. En general, les dimensions, les 
formes et d'autres elements d'infor
mation qui peuvent etre montres 
graphiquement se trouvent sur les 
plans. 

Prenez note qu'on ne peut pas 
indiquer, sur les plans et les devis 
descriptifs, toutes les donnees sur les 
conditions et la structure existante. 

d'installer des interrupteurs de 
defaut a la terre. Puisque cette 
exigence augmenterait grandement 
Ie prix des travaux, vous devez 
determiner si du travail addition
nel sera necessaire avant de 
presenter une proposition defini
tive de prix. 

Vous devez connaitre ces exigences 
puisque vous etes responsable 
d'executer les travaux conforme
ment au Code. Si l'une de ces 
exigences s'applique, vous devriez 
consulter l'inspecteur concerne. 
Vous devez informer Ie client de ces 
exigences et des couts qu'elles 
entrainent. 



Pour ces elements, vous devez 
compter sur l'inspection des lieux. 

Examen des plans - L'examen des 
plans implique egalement l'examen 
des devis descriptifs car, bien que les 
plans soient complets Ii tous egards, 
les materiaux Ii utiliser et la main
d'reuvre requise sont generalement 
mentionnes dans les devis descriptifs. 
Mame les plans et les devis descrip
tifs ensemble ne donnent pas tous les 
details des travaux de construction. 
Nous presumons que vous connaissez 
comment les blltiments sont cons
truits et, pour cette raison, vous 
devez avoir une formation dans 
l'utilisation pratique des plans et des 
devis descriptifs. 

L'un des systemes logiques Ii suivre 
lorsque vous preparez une estimation 
consiste Ii examiner l'ensemble 
complet des plans afin de vous 
familiariser avec l'ensemble des 
travaux. Pour ce faire, vous devez 
utiliser Ie plan d'ensemble, chaque 
vue en plan, les coupes et les dessins 
de detail. 

Avant de presenter une proposition 
de prix, vous devez discuter avec Ie 
client des details et des idees qui ne 
sont pas pratiques. TI s'avere egale
ment precieux d'avoir des notes sur 
les plans ou des renseignements sur 
la fa~on dont les elements existants 
seront traites. Dans la mesure du 
possible, vous devez indiquer des 
elements comme Ie deplacement des 
murs existants et la recuperation ou 
Ie recyelage des vieux materiaux. 

Dans les plans, on utilise des symbo
les pour epargner du temps au 
moment de leur conception et de leur 
examen. Les associations nationales 
de corps de metier se sont engagees Ii 
normaliser les symboles relatifs Ii 
l'electricite, Ii la plomberie et Ii 
d'autres elements. Malgre cela vous 
devez examiner les plans soign~use
ment afin d'eviter des erreurs embar
rassantes. 

Vous devez egalement atre au cou
rant si les plans sont incomplets. Les 

plans de renovation doivent indiquer 
les travaux de renovation et la 
structure ou l'espace existants qui 
seront touches par les travaux 
proposes. En outre, les plans peu
vent indiquer un recouvrement Ii elin 
prefini, mais cela pourrait signifier 
du masonite, du vinyle ou de l'alumi
nium. A moins que les devis descrip
tifs ne Ie precisent, il peut etre 
difficile de realiser l'estimation. 

Types de plans - Le terme «plans» 
rerere Ii tous les dessins, y compris 
les plans d'etage, les vues en eleva
tion, les coupes et autres dessins. La 
plupart des plans sont dessines Ii 
l'echelle, mais l'echelle n'est pas 
toujours la mame d'un plan Ii l'autre. 
Des variations d'echelle s'appliquent 
tout particulierement aux vues en 
elevation et aux dessins de detail. 

Voici les principaux types de plans et 
les renseignements de base qui 
devraient s'y trouver : 

• 

• 

Les plans d'etage montrent une 
vue plongeante d'un etage ou 
d'une fondation. TIs montrent la 
disposition des pieces, les chemi
nees, les foyers, les escaliers et 
les placards. Habituellement, ils 
montrent aussi d'autres elements 
comme les appareils de plombe
rie, les prises de courant, les 
appareils de chauffage et les 
appareils mecaniques. 

Les vues en elevation sont des 
vues semblables Ii des photogra
phies, mais elles n'ont ni perspec
tive ni profondeur. 

Sur les vues en elevation exte
rieures, on trouve generalement 
Ie recouvrement exterieur: les . ' nIveaux du terrain, les sur-
plombs, les pentes de toit et les 
fenatres. Les vues en elevation 
s'appliquent habituellement Ii 
l'exterieur, mais des vues en 
elevation interieures sont 
egalement possibles pour les 
armoires de cuisine, les tablettes 
de placard et la fa~ade des foyers. 



• Les coupes montrent 
l'interieur d'un biitiment. 
Pour obtenir une coupe, 
il faut imaginer que Ie 
biltiment est coupe 
verticalement et qu'une 
section est enlevee. 
Ainsi, on peut voir les 
divers etages, les uns au
dessus des autres, et Ie 
toit tout en haut. La 
coupe montre l'epaisseur 
des planchers et la 
hauteur du sous-sol et 
des autres etages ainsi 
que leur situation par 
rapport au niveau du 
terrain. Pour les travaux 
de renovation, les coupes 
se revelent tres impor
tantes afin d'harmoniser 
une annexe it un bilti
ment existant. 

Analyse des devis descriptifs 

Les devis descriptifs ecrits vous foumis
sent une description de chaque travail, 
des types et des methodes d'installation 
et tous les autres elements qui appa
raissent ou non sur les plans. Les devis 
descriptifs expliquent egalement les 
elements qui ne sont pas completement 
decrits par les plans d'execution. Les 
devis descriptifs font partie de l'ensem
ble des plans, et un ensemble de plans 
d'execution sans devis descriptifs n'est 
pas complet. 

Les devis descriptifs se divisent en 
sections qui precisent les exigences de 
chaque corps de metier conceme. 
Chaque section explique en detail Ie 
travail it executer et, Ie cas echeant, ce 
qui n'est pas compris. 

• Les dessins de detail 
sont des parties de plans qui 
doivent etre grossies pour en 
faciliter l'examen. IIs peuvent 
etre faits it partir de parties de 
plans d'etage, de coupes ou de 
vues en elevation, et on peut en 
trouver sur plusieurs pages des 
plans. 

s 

• Les dimensions constituent 
votre plus precieux guide. Les 
plans doivent indiquer les 
dimensions de toutes les pieces, 
l'emplacement des fen~tres et des 
portes, y compris la hauteur et 
ainsi de suite pour les parties de 
la maison touchees par les 
travaux de renovation. 

II est extr~mement important que 
vous inspectiez chaque chantier 
avant de realiser l'estimation et de 
presenter une proposition de prix. 
On trouve beaucoup de differences 
d'un projet it un autre, et bon nombre 
de defauts ou de problemes existants 
doivent ~tre examines et pris en 
compte. Un rapport d'inspection 
dument rempli et une documentation 
it l'aide de photographies ou d'une 
videocassette sont essentiels. 

Les dimensions manquantes 
peuvent ~tre calcuIees d'apres 
l'echelle, mais il vaut mieux 
mesurer directement pour eviter 
les imprecisions possibles des 
plans. 

Si vous decelez des erreurs, il 
vaut toujours mieux obtenir des 
precisions au lieu de presumer ce 
qui peut etre correct. Vous 
devrez peut-etre consulter Ie 
client ou Ie dessinateur pour 
regler les problemes. 

Rapports d'inspection - Un 
rapport d'inspection doit etre produit 
et remis it l'estimateur. Ce rapport 
peut ~tre produit par Ie vendeur, 
l'estimateur ou vous-meme pour 
autant que la personne les produi
sant ait de l'experience et des con
naissances suffisantes pour faire un 
travail professionnel. Habituelle
ment, il est preferable que ce soit Ie 
renovateur ou l'estimateur qui realise 
l'inspection et produise Ie rapport. 



L'etat de Iii structure existante, Ie 
remplacement ou l'amelioration du 
materiel existant et l'acces au 
chantier ne sont que quelques-uns 
des elements qui doivent etre indi
ques dans Ie rapport, Sans cette 
information, il n'est pas possible de 
faire une estimation convenable. 

Le rapport doit egalement mention
ner les dommages existants. II faut 
noter, entre autres, les eclats sur les 
appareils de plomberie, les rayures 
sur les murs, Ie verre casse et les 
endroits oil Ie papier peint est 
decolle. Ces dommages peuvent 
mieux s'expliquer par des photogra
phies ou des videocassettes. 

Photographies et videocassettes 
- Les photographies et les videocas
settes de la maison existante vien
nent completer Ie rapport d'inspec
tion. Ce qui est difficile a expliquer 
sur papier est souvent tres clair sur 
uneimage. 

La documentation des defauts et des 
dommages existants eliminera toute 
reclamation par Ie client pour des 
dommages que vous ou vos employes 
n'avez pas causes. Si un appareil de 
plomberie est endommage ou qu'un 
mur est raye, une image indiquant 
leur etat actuel empechera que vous 
soyez tenu responsable de ces dom
mages. 

Dans Ie processus d'appel d'offres, 
vous devez fournir des renseigne
ments precis aux soumissionnaires, 
analyser les propositions de prix et 
choisir Ie soumissionnaire avec lequel 
vous travaillerez. Vous pouvez 
negocier avec un seul corps de metier 
ou offrir Ie travail par appel d'offres. 

Certains renovateurs soumettent 
chaque travail a un appel d'offres, 
alors que d'autres ne Ie font qu'occa
sionnellement. Bon nombre des 
renovateurs etablissent des rapports 
avec un groupe de sous-traitants et 
de fournisseurs et collaborent avec 
ceux-ci pendant longtemps. Aucun 
changement n'est apporte a moins 
que la relation ne se deteriore en 
raison des prix ou de problemes lies 
au service. 

Vous devriez forcer vos sous-traitants 
et vos fournisseurs a rester vigilants 
- en leur demandant toujours de 
trouver des fa\(ons de vous faire 
economiser et de vous offrir un 
meilleur service. 

Appel d'offres - Vous pouvez faire 
des appels d'offres officiels ou offi
cieux. En general, vous entrez 
directement en communication avec 
les fournisseurs et les sous-traitants 
pour leur demander une proposition 
de prix pour un travail particulier. 
Dans les negociations privees, la 
confidentialite des propositions de 
prix est rarement demandee puisque 
vous connaissez tres bien les fournis
seurs et les sous-traitants qui 
soumissionnent. 
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Instructions aux soumission
naires - Ce document se com
pose habituellement d'une liste 
des directives particulieres 
permettant Ii tous les soumission
naires de presenter une proposi
tion de prix selon les memes 
criteres en ce qui conceme des 
elements comme la date de 
fermeture et l'endroit de reception 
des propositions, les periodes 
pendant lesquelles les prix sont 
garantis et les types de documents 
devant accompagner chaque 
proposition de prix. 

Vos instructions aux soumission
naires peuvent etre verbales, mais 
une version ecrite est preferable. 

Il peut etre difficile d'etablir la 
date limite d'execution des 
travaux. Il est important que 
vous sachiez la periode pendant 
laquelle les prix proposes sont 
garantis. 

Plans - Les plans doivent etre 
complets, et toute modification 
doit etre indiquee par ecrit. Au 
besoin, vous devez foumir un 
addenda. Il vaut toujours mieux 
de foumir Ii chaque soumission
naire un ensemble complet des 
plans: 

Devis descriptifs - Des plans 
d'execution sans devis descriptifs 
ne constituent pas des documents 
complets. Les devis descriptifs 
fournissent des details 

Vous devrez souvent examiner les 
propositions de prix de divers sous
traitants. Vous ne choisirez pas 
necessairement Ie plus bas soumis
sionnaire, car d'autres facteurs jouent 
un role dans votre decision. Des 
elements comme Ie service et la 
garantie, l'image de l'entreprise, les 

additionnels que ne renferment 
pas les plans. Les devis descriptifs 
peuvent egalement renfermer des 
exigences additionnelles Ii l'inten
tion du soumissionnaire, par 
exemple imposer des restrictions 
sur la substitution de produits ou 
obliger Ie soumissionnaire Ii 
prouver qu'il est inscrit aupres des 
accidents du travail et qu'il detient 
une assurance responsabilite. 

Formulaires de soumission -
Vous pouvez inclure dans la 
trousse un formulaire de soumis
sion que Ie sous-traitant ou Ie 
foumisseur peut remplir. Un 
formulaire de soumission n'est 
qu'un formulaire standard que 
tous les soumissionnaires peuvent 
utiliser pour presenter l'informa
tion demandee afm qu'il soit facile 
de comparer les propositions de 
difi'erents soumissionnaires. Un 
formulaire de soumission vous 
permettra d'evaluer toutes les 
propositions de prix selon les 
memes criteres. 

Le formulaire de soumission 
precise Ie prix pour lequelle sous, 
traitant ou Ie foumisseur accepte 
de fournir tous les elements decrits 
dans les documents. Les fournis
seurs doivent preciser les modali
tes de livraison, les procedures 
relatives Ii des commandes specia
les ou sur mesure, la disponibilite 
des materiaux et les materiaux en 
souffrance afin de vous permettre 
de preparer un calendrier realiste. 

relations clients et les habitudes de 
travail dans des locaux habites sont 
autant d'element dont vous devez 
tenir compte dans l'examen de toutes 
les propositions de prix . 

De bonnes competences en relations 
clients sont souvent plus importantes 
que les competences techniques. 
C'est une bonne idee de donner un 
coup de fil de courtoisie aux soumis
sionnaires non retenus. 



Parfois, vous pouvez faire des appels 
d'offres dans Ie seul but de verifier les 
prix des fournisseurs ou des corps de 
metier actuels. Vous devrlez Ie 
mentionner it vos soumissionnaires 
afin qu'ils ne se fassent pas d'illu
sions. 

Une autre pratique parfois utilisee 
consiste it demander it un soumis
sionnaire d'offrir un meilleur prix 
qu'un autre. Toutefois, cette pratique 
peut nuire it long terme it votre 
entreprise, car Ie travail sera souvent 
expedie ou Ie soumissionnaire sera 
incapable de s'executer en raison des 
contraintes financieres. 

En outre, si vous en faites une 
habitude, les soumissionnaires 
commenceront it offrir des prix plus 
eleves, sachant tres bien qu'ils 
devront reduire leurs prix. 

Analyse des propositions de prix 
-Apres avoir re~ toutes les proposi
tions de prix, vous devez les verifier 
pour savoir si elles respectent les 
exigences de votre appel d'offres. 
Vous devez egalement verifier si elles 
ont tenu compte des taxes applica
bles, de la prime des accidents du 
travail et d'autres assurances et si Ie 
produit comprend tous les frais de 
livraison jusqu'au chantier. Vous 
devez ensuite evaluer toutes les 
propositions de prix qui respectent 
les modalites de l'appel d'offres et 
prendre une decision finale. En 
general, vous vous reserverez Ie droit 
de rejeter toute proposition de prix et 
d'accepter une proposition qui n'est 
pas necessairement la plus basse. 

Lorsque vous evaluerez chacune des 
propositions de prix, vous utiliserez 
certains criteres comme Ie prix, la 
qualite du produit, Ie service, la 
fiabilite, les competences en matiere 
de relations clients et l'acceptation 
des travailleurs par Ie client. Puis
que certains de ces criteres peuvent 
etre subjectifs, il est souvent difficile 
de prendre une decision. 

Vous devez egalement etre capable 
d'evaluer les produits de remplace
ment qui sont proposes. Souvent, 
cela ne pose pas de problemes pour 
des elements comme Ie fabricant de 

l'isolation, Ie fabricant des cloisons 
seches et d'autres produits analo
gues. Cependant, cela peut faire une 
difference marquee lorsqu'on propose 
de remplacer des produits finis, car 
les choix offerts peuvent etre limites. 

Adjudication du contrat - Apres 
avoir examine toutes les propositions 
de prix, vous accepterez Ie meilleur 
soumissionnaire et aviserez les 
soumissionnaires non retenus. Le 
formulaire de soumission est annexe 
au contrat, qui est ensuite signe par 
les deux parties, et les travaux 
peuvent alors commencer. 

La partie la plus facile de la redac
tion d'une estimation est la determi
nation des quantites de materiaux et 
des couts. La main-d'oouvre est plus 
difficile it evaluer, car la productivite 
varie d'un jour it l'autre et d'une 
tache it l'autre. Toutefois, les couts 
operationnels du travail sont souvent 
les couts les plus difficiles it evaluer. 
Certains de ces couts sont des couts 
directs, d'autres sont normalement 
consideres comme des frais generaux. 
La section suivante traite des couts 
dont vous devez tenir compte d'une 
falton ou d'une autre. 

On trouve diverses assurances et 
autres protections pour lesquelles 
vous pouvez etre tenu responsable. 
Vous devez vous assurer de les 
inclure dans l'estimation. 

Assurance responsabilite civile 
pour les renovateurs - Vous devez 
detenir une assurance responsabilite 
civile en cas de blessure corporelle ou 
de deces qui pourraient survenir en 
raison des travaux de renovation ou 
durant leur execution. Cette assu
rance doit comprendre les accidents 
survenant it la suite d'omissions ou 
d'un acte pose par vous ou un de vos 
sous-traitants ou par des travailleurs 
embauches par votre entreprise ou 
des sous-traitants. 



Normalement, cette assurance est 
payee tous les ans et est classee dans 
les frais generaux, mais il est possi
ble de la repartir par projet en 
affectant un pourcentage proportion
nel de ce cout a chaque projet. 

Assurance incendie et garanties 
annexes - Vous devez obtenir une 
assurance adequate pour couvrir les 
pertes directement liees au chantier 
a la suite d'un incendie, d'une 
tempete, d'une tornade, d'une 
inondation, d'un vol, et ainsi de suite. 
Bien que ce type d'assurance puisse 
etre souscrit par Ie client, c'est dans 
votre interet de vous assurer que Ie 
client a une couverture suffisante et 
que vous etes dument identifie et 
couvert par la police d'assurance du 
client en obtenant une copie de la 
clause d'assurance pertinente. 

Vous devez obtenir de nombreux 
permis, en commencrant par Ie permis 
de construire, ce qui doit inclure 
l'autorisation de realiser des travaux 
electriques et de plomberie et d'occu
per les locaux. Vous etes responsable 
d'obtenir certains types de permis, 
alors que les corps de metier se 
chargent generalement des autres 
permis. La responsabilite relative a 
l'obtention des permis doit etre 
precisee dans Ie contrat conclu avec 
les corps de metier et les proprietai
res. 

La gestion des dechets peut devenir 
un element important lorsqu'on tient 
compte du bois d'amvre, des emballa
ges des appareils menagers et de 
l'equipement, etc. Ce cout varie 
considerablement d'un endroit a 
l'autre du pays, mais aucun renova
teur ne devrait sciemment negliger 
cet aspect ou gaspiller de l'argent. 
En outre, les frais demandes par les 
depotoirs montent en fleche a de 
nombreux endroits, et des restric
tions sont egalement mises en place 
pour exclure certains materiaux des 
sites d'enfouissement. 

La reutilisation ou la vente de 
certains produits usages vous fera 
vraiment epargner de l'argent, 
reduira Ie volume des dechets et aura 
une incidence positive sur votre profit 
net. 

L'utilisation de bois de rebuts pour Ie 
blocage d'un mur et de retaille de 
laizes d'isolation pour Ie grenier ne 
sont que deux exemples d'utilisation 
de residus au lieu de materiaux 
neufs. . 

Le recyclage, a cet egard, peut 
entrainer des couts additionnels, 
mais si vous montrez que vous prenez 
des mesures pour proteger l'environ
nement, l'image que projette votre 
entreprise dans la collectivite s'en 
trouvera grandement rehaussee. 
Retourner les retailles de cloisons 
seches pour Ie recyclage, faire des 
copeaux de bois a partir de residus de 
bois et retourner les boites de carton 
pour Ie recyclage sont quelques 
exemples de recyclage des dechets. 

Vous devez proteger les travaux 
contre les elements ainsi que la 
propriete du client et vous assurer 
qu'elle est habitable. Le point de·plus 
dispendieux est la protection hiver
nale. Cette protection comprend la 
fixation de grosses toiles ou de 
plastique autour de la structure et Ie 
chauffage de l'interieur par des 
moyens temporaires. Pour ce faire, 
vous pourriez etre oblige de Iouer des 
reservoirs de propane et des chauffe
rettes, d'assumer les couts du gaz et 
d'empecher les vapeurs toxiques 
d'entrer dans l'espace 00 travaillent 
les ouvriers et vivent les occupants. 
S'il s'agit de chauffage electrique, Ie 
proprietaire de la maison devra 
rembourser les frais d'electricite. 
Pour etre en mesure d'estimer 
adequatement Ie cout de cet element, 
vous devez savoir exactement la 
duree des travaux. 



Le nettoyage quotidien de la maison 
fait generalement partie des exigen
ces d'un projet, puisque la plupart 
des projets necessitent la realisation 
de travaux dans des locaux habites. 
En outre, vous devez habituellement 
vous charger du nettoyage general du 
chantier, meme si les corps de metier 
devraient nettoyer apres avoir 
execute leurs travaux. Vous devez 
egalement effectuer un nettoyage 
final complet juste avant l'acheve
ment des travaux, nettoyage que 
vous pouvez confier Ii un sous
traitant. Le nettoyage s'applique non 
seulement Ii l'espace vise par les 
renovations, mais encore Ii la maison 
tout entiere. 

Selon la taille et Ie type des travaux 
ou des problemes anterieurs, il peut 
etre necessaire de veiller Ii la secu
rite. Dans Ie cas d'annexes ou de 
travaux d'excavation importants, il 
peut etre necessaire d'eriger une 
cloture au perimetre ou d'empecher Ie 
passage des pietons afin de reduire Ie 
vol et de prevenir l'acces non autorise 
pouvant causer un accident dont vous 
seriez tenu responsable. 

Si des murs exterieurs doivent etre 
enleves ou bien des fenetres ou des 
portes laissees ouvertes, il peut etre 
necessaire d'installer des barrieres 
temporaires afin d'empecher l'acces 
et de proteger la propriete du client. 
Dans certains cas, il peut etre 
necessaire d'embaucher un gardien 
de securite pour surveiller les locaux. 

Le cet element promotionnel 
n'est generalement pas important et 
peut etre inclus dans les couts 
directs. II peut egalement etre 
declare dans les frais generaux. 

Vous pouvez offrir ce service aux 
corps de metier et au personnel qui 
travaillent sur Ie chantier. En 
general, vous aurez conclu un accord 
ecrit avec Ie client pour utiliser les 
services publics et les installations se 
trouvant dans les locaux. Vous devez 
inclure tous les frais que Ie client a 
convenu d'assumer. 

Les renovateurs ne pensent pas 
toujours aux reclamations. Vous 
devrlez reserver un montant pour 
chaque projet, m6ntant qui vous 
permettra de prevoir les reclamations 
que n'assument pas les foumisseurs 
et les sous-traitants et qui sont un 
defaut devant etre corrige. 

Cet argent doit etre mis de cote, car 
les couts seront engages apres que les 
travaux seront acheves. Ainsi, 
l'argent necessaire pour cet element 
sera disponible au besoin, et vous 
n'hesiterez pas alors a effectuer les 
travaux. 

Votre estimation doit prevoir des 
choix que Ie client n'a pas fait. Ces 
elements ont generalement trait Ii 
des materiaux et Ii de l'equipement 
que Ie client choisit d'apres les 
options et les couleurs disponibles. 
La plupart du temps, vous prevoirez 
un montant fixe d'argent pour ces 
elements, tout cout depassant la 
marge de tolerance etant assume par 
Ie client. 



Dans presque chaque projet, des 
elements ont ere oublies ou n'ont pas 
ete prevus lorsque l'estimation a ete 
realisee. Dans certains cas, les 
elements oublies auraient pu etre 
prevus au moment de l'estimation. 

Vous pouvez envisager d'inclure dans 
votre estimation un. montant pour 
imprevus, c'est-a-dire un montant 
d'argent (ou un pourcentage) ajoure a 
la proposition de prix pour des 
elements oublies ou imprevus. 

Certaines personnes pretendent que 
les imprevus sont une excuse pour 
continuer d'appliquer de mauvaises 
pratiques d'estimation, alors que 
d'autres ne croient pas qu'il soit 
possible d'estimer chaque clou utilise 
et qu'il vaut mieux reserver un 
montant pour des imprevus. Peu 
importe la methode que vous adop
tez, il est important d'etre aussi exact 
que possible dans l'estimation des 
elements et de prevoir aussi exacte
ment que possible Ie montant des 
imprevus. 

Une liste de controle des proposi
tions de prix qui renferme presque 
tous les elements pouvant etre 
utilises dans une renovation peut 
etre utilisee afin que l'estimateur soit 
presque certain de n'avoir rien 
oublie. Cette liste peut reduire Ie 
montant qui doit etre affecre aux 
imprevus. 

La marge beneficiaire est Ie montant 
d'argent ajoure aux couts directs d'un 
projet afin de recouvrer les frais 
generaux et de realiser un profit. Ce 
montant est calcule en ajoutant un 
pourcentage des couts directs prevus 
pour les travaux. On trouvera une 
explication detaillee des marges 
beneficiaires au Chapitre 2. 

Si vous utilisez une marge benefi
ciaire de 89 p. 100 et que les couts 
directs d'un projet sont evalues a 
5 000 $, alors vous devez ajouter 
4 450 $ aux couts directs comme 
marge beneficiaire afin de recouvrer 
les frais generaux et de realiser un 
profit. 

Dans certains cas, il peut etre 
souhaitable d'utiliser des marges 
beneficiaires differentes pour divers 
elements des couts directs. Vous 
pouvez decider d'appliquer une marge 
beneficiaire de 40 p. 100 aux travaux 
de sous-traitance, de 75 p. 100 aux 
mareriaux et de 125 p. 100 ala main
d'reuvre au lieu de toujours utiliser 
une marge beneficiaire de 89 p. 100. 
Le point important a retenir est que 
Ie montant total de la marge benefi
ciaire doit atteindre au moins 4 450 $ 
pour ce projet precis, sinon vous ne 
recouvrerez pas vos frais generaux et 
vous ne realiserez pas de profit. 

Certains renovateurs peuvent 
pretendre qu'ils n'ont pas beaucoup 
de controle sur Ie montant de marge 
beneficiaire qu'ils peuvent obtenir. 
Certains pretendent que c'est Ie 
marche qui dicte les prix de vente, 
alors que d'autres soutiennent qu'ils 
ont beaucoup de souplesse dans 
l'etablissement des prix. 

De toute fa~on, vous devez pressentir 
ou estimer la marge beneficiaire 
approximative que Ie marche peut 
accepter. 

II n'est pas toujours possible d'obtenir 
Ia marge beneficiaire requise pour 
chaque projet. Pour les projets OU Ia 
concurrence est feroce, vous pouvez 
etre oblige de fixer un meilleur prix 
afin d'obtenir Ie contrat. Dans ce cas, 
a moins que vous ne reduisiez les 
couts directs, une marge beneficiaire 
inferieure signifie que vous ne 
recouvrerez pas les frais generaux et 
ne realiserez pas de profit. 

Pour chaque projet auquel vous 
attribuez une marge beneficiaire 
inferieure, vous devrez appliquer une 
marge beneficiaire superieure a 
d'autres projets afin de compenser. 



Lorsque Ie marche est dispose it 
accepter des marges beneficiaires 
plus elevees que ce dont vous avez 
besoin, vous devriez les appliquer 
sans profiter indfunent de vos clients. 

Dans Ie domaine de la renovation, 
comme dans tout autre domaine 
d'entreprise, vous devez prendre Ie 
Meilleur et Ie pire. Evidemment, si 
vous avez une position solide dans un 
bon creneau de marche (la situation 
ideale), vous aurez Ie choix de refuser 
tous les contrats dont les marges 
beneficiaires ne sont pas suffisantes. 

Vous devrez probablement vous 
occuper des achats et des operations 
comptables de votre entreprise. Dans 
ce cas, vous devriez egalement 
verifier les prix des factures et les 
numerosdes bons de commande par 
rapport aux propositions de prix et 
les enregistrer sur Ie compte du 
projet. 

Une des meilleures fac;ons d'assurer 
Ie suivi des couts et de les garder 
sous controle consiste it utiliser des 
bons de commande. Nous recomman
dons que toutes les entreprises 
utilisent des bons de commande. 
Plus il y a de travaux en cours en 
meme temps, plus vous risquez que 
votre memoire defaille et que des 
problemes surgissent. 

Vous pouvez utiliser les bons de 
commande de diverses manieres. 
Certains renovateurs n'autorisent 
aucun achat sans Ie recours it un bon 
de commande. D'autres entrepre
neurs utilisent les bons de commande 
seulement si l'on doit commander un 
element supplementaire non prevu 
dans l'estimation originale. 

Enfin, d'autres renovateurs utilisent 
les bons de commande seulement 
pour les personnes qui, d'habitude, 
n'ont pas Ie pouvoir de signer, par 
exemple pour les sous-traitants qui 

commandent pour Ie compte des 
entrepreneurs. 

La plupart du temps, Ie fournisseur 
ou Ie sous-traitant ne livrera aucune 
marchandise aux entreprises qui 
utilisent toujours des bons de com
mande, mais il retiendra les com
mandes faites sans numero de bon de 
commande. Cela reduit la responsa
bilite du fournisseur et du sous
traitant et celIe de Ie renovateur. 
L'utilisation d'un teIecopieur est une 
bonne fa~on d'expedier les bons de 
commande. Vous devriez mettre au 
point un systeme de bons de com
mande adapte it votre entreprise. 

Vous devriez conclure un contrat 
signe avec chaque sous-traitant. 

On ne trouve aucun contrat standard 
parfait, puisque chaque entreprise 
opere differemment. Toutefois, 
certains elements generaux doivent 
s'y trouver. 

Vous devriez demander it un avocat 
de rediger un contrat adapte it votre 
entreprise et renfermant ce qui suit: 

• une description de chaque partie 
concernee; 

• une description de l'endroit des 
travaux it executer; 

• une description aussi detaillee 
que necessaire de la main
d'ceuvre et des materiaux it 
fournir; 

• Ie montant du paiement de la 
main-d'ceuvre et des materiaux; 

• les modalites de paiement, y 
compris les clauses concernant 
les acomptes, les retenues de 
garantie et les declarations 
solennelles faites par Ie sous
traitant; 

• les details concernant la respon
sabilite pour les permis et les 
certificats relatifs aux travaux; 



• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

des clauses de modification des 
travaux (nous recommandons des 
ordres de modification ecrits); 

des clauses concernant les 
manuels d'entretien, les instruc-
tions et les garanties; 

la responsabilite du sous-traitant 
d'utiliser des travailleurs compe-
tents qui entretieonent de 
boones relations clients; 

la responsabilite du sous-traitant 
de proteger ses travaux des 
dommages et de ne causer aucun 
dommage au travail ou Ii la 
propriete d'autrui; 

une clause concernant la garan-
tie offerte pour les travaux; 

une clause concernant l'entretien 
et Ie nettoyage quotidiens 
realises par Ie sous-traitant; 

une clause concernant l'assu-
rance Ii laquelle Ie sous-traitant 
doit souscrire et l'obligeant Ii 
prouver qu'il detient : 
- une garantie generale d'assu-

rance responsabilite civile; et 
- une assurance de la responsa-

bilite civile automobile. 

une clause obligeant Ie sous-
traitant Ii presenter un certificat 
des accidents du travail avant et 
apres les travaux; 

une clause concernant Ie refus 
des travaux; 

une clause prevoyant que les 
travaux du sous-traitant pour
ront etre executes par Ie renova
teur ou que Ie contrat sera 
resilie; 

une clause pour la cession du 
contrat; 

une clause pour insolvabilite et 
faillite; et 

une clause concernant Ie regIe
ment des differends. 

Vous devez obtenir une retroaction du 
directeur des travaux concernant les 
surplus ou les penuries de materiaux 
afin de vous assurer que les estima
tions ulterieures seront plus precises. 
Si vous vous chargez de la comptabi
lite des couts, et en particulier si vous 
utiliser des bons de commande, vous 
pouvez habituellement deceler les 
penuries ou les surplus. 

Lorsqu'on constate un surplus de 
materiaux pour un projet, on peut Ie 
compter dans les stocks et l'affecter Ii 
un autre ou Ie retourner au fournis
seur. 

Si les materiaux excedentaires sont 
places dans les stocks puis aft'ectes Ii 
un autre projet, vous devez tenir 
compte de la main-d'reuvre et du 
transport que cela implique. En 
outre, Ie processus de comptabilite 
doit faire en sorte que Ie cout des 
materiaux excedentaires est impute 
au nouveau projet et non pas au 
projet pour lequel ils etaient destines 
a l'origine. 

Si vous retournez au fournisseur les 
materiaux excedentaires, ce dernier 
vous demandera probablement des 
frais pour les reprendre et les trans
porter. Les materiaux endommages 
seront soit refuses soit acceptes Ii une 
valeur moindre. 

Dernier point Ii envisager dans 
l'achat des materiaux: l'achat en 
grandes quantites: Cette solution 
peut etre souhaitable si Ie prix est 
considerablement inferieur que 
lorsque vous achetez projet par 
projet. Cependant, cette methode 
comporte des couts, comme Ie finan
cement des achats, l'entreposage des 
materiaux et Ie transport des mate
riaux aux divers chantiers. 



N~5: ________________ ~ ________________ _ 





ANNEXES 



Liste de controle d'inspection 

Adresse de I'immeuble : Client : ____________ _ 

Adresse du client: ----------
Date de I'inspection : ________ _ 

Inspecteur : ___________ _ Telephone Res. : ____ Bur. : ____ _ 

Renseignements sur Ie proprietaire-occupant 

Taille 

3 personnes _ 5 personnes_ 

+ de 5 perSonnes_ 

Occupation des locaux durant Ie Jour 

2 personnes _ 5 personnes_ 

+ de 5 personnes_ 

Frals de chauffage 

Frals d'6Iectrlclt6 

Utilisation pr6vue de I'eau 

Faible _ Moyenne _ ~levee_ 

Autres: 

Questions relatives II la construction 

Services dlsponlbles 

~Iectricite eau Toilettes 

Stationnement 

Entreposage des materlaux _ Chauffage_ 

Acces au chantler 

Acceptable _ Difficile_ 

Exigences particuliltres 

Liste de contrOle d'inspection de Renovateurs fiables 

Permls requls 

Permis de construire _ 

Inspections requlses 

~Iectricite Plomberle 

Inspection municipale_ 

Plans dlsponlbles 

Cui _Incomplets_ 

Croquis realises par I'inspecteur _ 

Autres : 
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Etat de I';mmeuble 

Etat de I'lmmeuble 

Dommages observes : ________ _ 

Photographles 

Qui Non 

Enregistrement sur videocassette de loutes les 
pieces 
Oui Non 

Points devant etre indiques sur 
les croquis de /'inspecteur 

Sous-sol: 

Poutres de soutien __ Sens des solives __ 

Drain de plancher __ 

Event du drain collecteur __ 

Panneau electrique __ Foumaise __ 

Reservoir it eau chaude __ 

Planchers habltables : 

Murs porteurs __ 

Sens des solives ou des ferrnes __ 

Events 

Plan d'ensernble : 
Pente __ AIIees __ 

Principales restrictions __ 
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So us-sol ou vide sanitaire 

Type 

Indeterminable 

Pieux 

Etat 

Indeterminable 

Beton Blocs 

Bon Mauvais 

Description : ____________ _ 

Fissures, dtSplacements 

Indeterminable Aucun Mineur 
Important :. _____________ _ 

Fultes d'eau 

Aucune 

Endroit et description : _________ _ 

Infiltration d'humidlt6 

Aucune __ Efflorescence __ Humldite __ 

Description : ____________ _ 

Liste de contrOle d'inspection de Renovateurs fiables 

Condensation 

Aucune 

Endroit : _____________ _ 

Isolation 

Aucune Interieure Ext8rieure 

Fibre Mousse R-

Pare-vapeur 

Bon Mauvais Aucun 

Posslbillt6 de soul#)vernent par Ie gel 

Faible 

~Ievee : ----------------

Autr. : 
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Construction 

Coule __ Sale __ Fini __ Souleve_ 

Etat 

Indeterminable Bon Mauvais 

Description : ____________ _ 

Fissures, d6placements 

Indeterminable Aucun Mineur 

Important : _____________ _ 

Fultes d'eau 

Aucune 

Endroit et description : _________ _ 

Infiltration d'humldlt6 

Efflorescence Humidite 

Description : ____________ _ 

Drainage du plancher 

Aucun Drain 

Pompe d'assechement __ 

Endroit :, ______________ _ 

Autres : 
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Construction des poutres 

Indeterminable Aucune Bois 
Acier __ Taille : __ 

Etat 

Bon Mauvais 

Poteaux 

Introuvables __ Aucun __ Adequats __ 

Inadequats __ 

Sollves de plancher 

Indeterminable __ Taille : __ Espacement : __ 

Portee: 

Etat 
Bon __ Oecoupes __ Pourris __ 

Type 

Huile_ Gaz __ Electricite __ 

Air pulse __ Eau chaude __ Plinthes __ 

Capaclt. 

EtatgMnl 
Bon __ Douteux __ Mauvais __ 

Flltre de foumalse 

Bon __ Doit 6tre remplace __ 

Air comburant 

Entree d'air Indices de fuite 

Fonctlonnement des accessolres 

Humidificateur Purificateur d'air 
Pompe __ Climatiseur __ 

Problemes : ____________ _ 

Autres : 
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Type 

Huile 

Propriete 

Gaz Electricite 

Systeme loue __ 

Systeme appartenant au proprietaire-occupant __ 

Autres : 

Type 

Cuivre __ Fer __ Plastlque __ 

Amalgame __ Plomb __ 

Soupape d'arrM 

Introuvable Fonctionnelle 

Non fonctionnelle : ___________ _ 

Etat, tultes 

Bon __ Douteux __ Mauvais __ 

Endroit : ______________ _ 

Gel 

Impossible __ Un peu probable __ 

Probable 

Autres: 

Liste de contrale d'inspection de Renovateurs fiables 

Type 

Fonte __ Plastique __ Cuivre __ 

Emplacement des events: 

Autres : 

capaclt6 

60 100 200 

Cuivre __ Aluminium __ 

Age et6tat 

Bon __ Vieux __ Dangereux __ 

Disjoncteur de tulle .. la terre 

Salles de bain __ Prises ext8rieures __ 

Endroits sans disjoncteur :, ________ _ 
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Rez-de-chaussee et etages 

Construction 

2x4 2x6 

Isolation 

Indeterminable __ Aucune __ Fibre __ 

Mousse R-

Flnltlon 

Cloisons seches 

Fissures 

PIAtre 

Aucune Mineures 

Importantes : ____________ _ 

ProbllKnes d'humldlt6 

Aucun 

Description et endroit : _________ _ 

Autres : 

Flnltlon 

Cloisons seches PIAtre 

Fissures 

Aucune Mineures 

Importantes : ____________ _ 
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Indices de travaux de renovation 

Aucun __ Travaux bien executes __ 

Problemes : ____________ _ 

Autres : 

Flnltlon 

Cloisons seches 

Fissures 

Plitre 

Aucune Mlneures 
Importantes : ____________ _ 

Taches 

Aucune __ Fuite du toit __ 

Problemes de grenier __ Coin froid __ 

Autres : 
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Flnition 

Tapis __ Carreaux __ Linoleum __ 

Bois dur __ Ceramique __ 

Niveau 

Bon __ Mouvement de la fondation 

Interieur __ Soutien __ Affaissement __ 

Grlncements 

Aucun __ Acceptables __ Corrigibles __ 

Autres : 

TYPe 
Fixes A bascule A coulisses -- -- ---
A battant 

Vltrage . 

Simple __ Double __ _ 

Simple avec contre-fen6tre 

Etat 

Bon __ Mauvais __ _ 

Joints 

Bons __ Mauvais __ 

Etat du rebord 

Bon __ Mauvais __ Pourriture __ _ 

Autres : 

Liste de contrOle d'inspection de Renovateurs fiables 

Fultes 

Aucune __ Dommages Qui __ Non __ 

Endroit et description : -----------

Debit 

Bon ___ Pression faible __ Debit tres' faible __ 

Cuve thennale 

Aucune 
Etat : ____________ ..,...--

Autres : 

Type 

Avec prise a la terre __ Sans prise a la terre __ 

Fils d'aluminium 

Nombre et distribution des fils 

Suffisants ___ Insuffisants __ 

Ventllateurs 

Aucun __ Cuisine __ Salles de bain __ 

Sauna 

Aucun 

Etat : _____________ _ 

Autres : 
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Type 
Aucun __ Ouvert __ Avec portes __ 

Modele non soumis aux normes de degagement __ 

Cuisiniere 

Etat de la chemln6e 

Bon Cheminee encrassee 
Problemes : _____________ _ 

Air comburant 

Entrees d'air Aucune entree d'air 

Indices de tulles 

Aucun 
Description : ____________ _ 

Autres : 
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Grenier ou vide du plafond 

Type 

Toit plat __ Toit cathedrale __ Toit pointu __ 

Structure 

Indeterminable 

Fermes 

etat 

Solivas Chevrons 

Indeterminable __ Bon __ Pourriture __ 

Dommagas __ 

Rev'ternent prlmalre 

Planchas __ Contre-piaques __ Mixte __ 

etat 
Indeterminable __ Bon __ Pourriture __ 

Dommages __ 

Isolation 

Indeterminable __ Aucune __ Amelior. __ 

Souffl. Laizas de lalne de verre 

Mica Cellulose R-

Indices de fultes 

Indeterminable Aucun 

Description et endroit : _________ _ 

Indices de condensation 

Indeterminable __ Aucun __ Taches partout __ 

Isolation tass. ou detrempt\e __ 

Ventilation 

Indeterminable __ Soffite __ Cr.te __ 

Pignon __ Event __ Suffisante __ 

Insuffisante 

Indices de fultes d'alr 

Grille de grenier __ Event de plomberie __ 

Autres : 
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Exterieur 

Etat general 

Bon Mauvais 

Description : ____________ _ 

Fissures 

Aucune __ Mineures __ Importantes __ 

Endroit : _____________ _ 

Autres : 

Type de finitlon 

Briques __ Crapi __ Bois __ Aluminium __ 

Vinyle __ Pierres __ 

Fissures 

Aucune __ Mineures __ 

Importantes :, ____________ _ 

Fixation 

Bonne 

Problemes eventuels : _________ _ 
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Indices d'humldlt6 

Aucun __ Source elderieure __ 

Source interieure 

Description : ____________ _ 

Autres : 

Type 

Bardeaux d'aspha/te __ 

Bardeaux de bois ou de fente __ 

Goudron et gravier __ 

Duree pr6vue 

1 ans __ 5 ans __ 10 ans __ + de 10 ans __ 

Egouttement du tolt 

Bon __ Flaques d'eau __ 

Protection du debord de tolt 

Bonne 

Problemes eventuels : _________ _ 

Egouttement local 

Bon 

Problemes eventuels : _________ _ 

Autres : 
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Etat 

Bon __ Rejointoiement __ Reconstruction __ 

Plsclne 

Aucune 
Etat : ______________ _ 
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Caract6rlstlques archltecturales 

Etat et description : ------------
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GENERALITEs 
Plans; pennis de construire; branchement a l' egout ou 
systeme d'epuration; branchement a l'aqueduc; releve 
du terrain; certificat de localisation; frais d'assurance 
incendie; impOts fonciers; honoraires de I'avocat pour 
la redaction du contrat; alimentation electrique tem
poraire; factures d'electricite; eau; cAble; telephone; 
gaz; electricite; nettoyage de la maison et des fene
tres; en1~vement des dechets. 

EXCAVATIONETREGALAGE 
Nettoyage du terrain; en1~vement de la terre vegetale; 
excavation pour les fondations; piedroits; semelles; 
pompage de l'eau d'infiltration; remblayage; terre a 
remblai; enl~vement de la terre excedentaire; terras
sement preliminaire et de fmition; terre vegetale; fer
tilisants; semis; gazonnage; arbustes; arbres a feuilles 
persistantes et a feuilles caduques; clOture; planifica
tion; main~' ~uvre. 

TRAVAUX EN BETON 
Main~'~uvre pour les travaux en heton; semelles 
des murs; semelles des cheminees et des piedroits; 
murs de fondation en heton ou blocs; boulons d'an
crage; plancher du sous-sol; plancher du garage; pas
sages couverts; bordures de heton ou blocs; trottoirs; 
escaliers; asphalte; allee en heton ou en gravier; 
conduits souterrains; coffrage; armature d'acier; rem
plissage avec du gravier; heton; fmition du ciment; 
couleur; durcisseur de plancher; impenneabilisation; 
tuyau de drainage autour des murs de fondation; rem
plissage avec du gravier; drainage; main-d'~uvre. 

TRAVAUX DE MAtONNERIE 
Main-d'~uvre pour les travaux de m~onnerie; bri
que de parement; brique de remplissage; blocs de 
heton; blocs de heton de mAchefer; pierres; couronne
ments; rebords de feDetre; seuils de portes; capuchons 
de cheminee; parois de cheminee; attaches murales; 
papier asphalte; mortier; ciment a m~onnerie; bou
Ions d'ancrage; corni~res de fer; armature; brique 
refractaire; foyer; chemise exterieure; c1apets d'air; 
depOts des cendres; portes de nettoyage. 

ACIER ET TRAVAUX DIVERS EN METAL 
Poutres et poteaux d'acier; plaques d'appui; colon
nes; comi~res de fer; rampes interieures; rampes 'exte
tieures; puits de fenetre; solives d'acier; depOts de 
cendres; POrtes de nettoyage; virole de cheminee. 

MAIN·D'<EUVRE POUR LA CHARPENTERIE 

(a) DISPOSmON DE L'IMMEUBLE -

liste de contrOle des propositions de prix 

Mesures; planches de re¢re; marquage des conduits 
de plomberie; marquage des piedroits; galeties; trot
toirs; marches; murs. 

(b) COFFRAGE ET GUIDES -
Colonnes; fondation; patios. 

(c) PLANCHERS DE BOIS ET OSSATURE-
Pose des colonnes du sous-sol; poutres; solives de 
plancher; seuils; lisses et chevetres; entretoises; pose 
du sous-plancher; papier isolanl 

(d) MURS EXTERIEURS -
Pose des lisses; montants; pose des linteaux; chevale
ment; entretoise; revetement primaire; pose du papier 
isolant; lambris exterieur. 

(e) REvETEMENT PRIMAIRE ET OSSATURE DU 
TOIT-
Pose des solives de plafond; coupe et pose des che
vrons; pose des fermes; chevalement; revetement 
primaire; pose des bardeaux. 

(f) MOULURES EXTERmURES-
construction et pose des lucarnes; pose des moulures; 
coins. 

(g) CHARPENTERIE INTERIEURE-
Pose des lisses; montants; pose des linteaux de porte; 
chevalement; entretoise. 

(h) CADRES DE PORI'ES ET DE FENtrREs -
Pose des cadres de portes et de fenetres. 

BOIS DE CONSTRUCTION POUR LA 
CIIARPENTE 

(a) DISPOSmON DE L'IMMEUBLE

(b) COFFRAGE ET GUIDES-
Bois brut 

(c) PLANCHERS DE BOIS ET OSSATURE
Colonnes du sous-sol; poutres; solives du premier 
etage; lisses et seuils; linteaux; entretoises; pose du 
sous-plancher de bois brut ou de contre-plaque; pa
pier isolant. 

(d) MURS ExTERIEURS -
Pose des lisses et des sabli~res; montants; entretoise; 
linteaux; chevalement; poteaux d'angle; revetement 
primaire des murs; papier isolant; parement a clin; 
planches verticales de parement; couvre-joints. 

(e) REvETEMENT PRIMAIRE ET OSSATURE DU 
TOIT-
Solives de plafond; chevrons; chevrons d' arete et 
aretiers de noues; fermes; attaches de chevrons ou 
entraits retrousses; longeron de faitage; belved~res; 
contre-plaque ou panneaux; revetement primaire de 
toit. 



(f) MOULURES EXTERIEURES -
Bordures de toit; soffite; lucames; moulures de corni
che; quart de rond; moulures de bardeaux; coins. 

(g) CHARPENTERIE INTERIEURE -
Lisses et sablieres; montants; linteaux; jambes de 
force; entretoises. 

(h) CADRES DE PORTES ET DE FENETRES -
Cadres de portes; cadres de fenetres; blocs portes. 

TOIT 

(a) REvETEMENT -
Bois; bardeaux d'asphalte; ardoises; tuiles; toit en 
cuivre ou en fStain; toit de mfStal; papier de toiture; 
main-d'reuvre. 

(b) Torr EN TERRASSE -
Isolation du toit; papier feutre; membrane unicouche; 
goudron; gravier; main-d' reuvre. 

PLOMBERIE 

(a) DISTRIBUTION D'EAU -
Tuyaux et raccords; reservoirs; pompe; compteurs 
d'eau. 

(b) PLOMBERIE-
Egouts et drains; tuyaux de cuivre et raccords; fSvier 
de cuisine; fSviers de la buanderie; baignoires; dou
ches; lavabos; cabinets d'aisance; bain tourbillon; 
cuve thennale; chauffe-eau; adoucisseur d'eau; pom
pe d'assechement; lave-vaisselle; broyeur de dfSchets; 
robinets; collets; main-d'reuvre. 

DISTRIBUTION DE GAZ 
Compteur; fournaise; poele; chauffe-eau; cuisiniere; 
sfScheuse; lumieres extfSrieures; branchement pour 
barbecue. 

CHAUFFAG~CLEMAT'mATIONET 
VENTILATION 
Systeme A air chaud ou A eau chaude; conduits; ta
quets; clapets d'air; tuyaux etraccords; soupapes; 
radiateurs et soupapes; convecteurs; bouches de cha
leur et grilles; radiateurs fSlectriques; systeme d'humi
dification et de climatisation; cache-radiateurs et en
ceintes de radiateurs; thermostat; contr61es des zones; 
purificateurs d'air; fournaise A I'huile ou au gaz; 
chaudiere ou fournaise; ventilateurs; ventilateur 
d' fSvacuation; fSchangeur de chaleur; entrlSe d' air com
burant; rfSservoir d'huile et raccords; cAlllage; main
d'reuvre. 

GOUTTIEREs ET SOLINS 
Gouttieres; descentes pluviales; attaches de descente 
pluviale; noues; solins; fSvents; pignons; main-d'reu
vre. 

ELECTRICITE 
Panneau fSlectrique; fil pour les prises de mur et de 
plafond; prises de courant; interrupteurs; carillons; 
transformateurs et poussoirs; interphone; conduit 
pour les prises tfSlfSphoniques; cAble; fil pour la cuisi
niere, Ie four, la sfScheuse, les broyeurs A dfSchets, les 
carillons, Ie chauffe-eau, I'horloge pointeuse, la la
veuse, Ie lave-vaisselle, Ie radiateur de salle de bain, 
Ie brOleur A mazout, Ie brOleur A gaz, Ie refrigfSrateur, 
Ie congfSlateur et les ventilateurs; inspections; main
d'reuvre. 

(a) APPAREILS ELECfRIQUES -
Lumieres de plafond; appliques murales; f1uores
cents; boites A rideaux lumineuses; 

(b) APPAREILS MENAGERS ENCASTREs -
Four encastre; ventilateurs d' fSvacuation; refrigfSra
teur; laveuse et sfScheuse; lave-vaisselle encastre. 

PLACOPLATRE ET ISOLATION 
Pare-vapeur; feuilles d'aluminium; fibre de verre; 
panneau de laine minfSrale ou isolation en vrac; placo
platre; treillis de plAtrage; bfSton; coins; agrafes; pan
neaux de gypse; ruban; mastic de jointement; ciment 
de fmition; main-d'reuvre. 

CREPI 
Enduit de platre duro colle a ciment; plAtre de fertilite 
ou de vermiculite; enduit de fmition; plAtre de Paris; 
cristallite et ciment Portland; sable; chaux; additif 
colorant; main-d'reuvre. 

MAlN·D'(EUVRE· CHARPENTERIE DE 
F1NITION 
Pose des chAssis; pose des moustiquaires et des 
contre-feDetres; pose des moulures de fenetres; pose 
des persiennes; pose des portes; pose des moustiquai
res de porte; pose des moulures de portes; seuils; pose 
des chambranles et des dormants; pose des plinthes et 
des sabots; pose des armoires; pose des comptoirs; 
construction des placards; pose des tringles de pende
rie; installation des tablettes; construction des rayons 
de bibliotheque encastres; construction des escaliers; 
fourrure; lambris d'appui; pose des tuiles.de plafond 
ou des tuiles acoustiques; pose de la petite 
quincaillerie. 

MATERIAUX DE FlNlTION 

(a) FENETRES -
Cadres de fenetres; contre-fenetres et moustiquaires; 
fenetres de sous-sol; persiennes ou jalousies. 

(b)PORTES-
Portes extfSrieures; cadres de porte; moustiquaires et 
contre-portes; portes mixtes; portes coulissantes en
cloisonnfSes; portes pliantes; portes coulissantes; por
tes de garage. 
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(c) ARMOIRES-
Armoires de cuisine; tables de toilette; garde-manger; 
pharmacies; vaisseliers; meuble de telephone; pende
ries encastrees; lingerie; armoire a balai; tablettes; 
bibliotheque; c1oison ornementale; boites a f1eurs; 
comptoirs en formica ou en arborite. 

(e) MOULURES -
Montants de fen~tres; garnitures; butoirs; appuis et 
chambranles de fen~tre; montants de porte; butoirs et 
chambranles de porte; seuils; cadres; trappe d' acces 
au grenier; plinthes; plinthes doubles; limons; girons 
et contremarches; poteaux d'escalier; rampes et ba
lustrades; escalier escamotable; bar dans la salle de 
jeu; fourrure; lambris d'appui; tuiles de plafond; tui
les acoustiques; moulures. 

VITRES ET VlTRAGE 
Verre a vitre; fen~tres a haut rendement energetique; 
fenetres a l'argon; fenetre a triple vitrage; verre tein
te; verre lamine; vitrage isolant; verre ornemental; 
blocs de verre; miroirs; mastic de vitrier; main
d'reuvre; 

QUiNCAILLERIE 

(a) GROSSE QUINCAll..LERIE -
Clous a bois, a finir, a toiture et a latte.; vis; boulons 
d'ancrage; etriers a solive. 

(b) PETITE QUINCAILLERIE-
Charnieres de porte; portes et loquets; butoirs de por
te; verrou a bouton-poussoir; seuils de metal; rail de 
porte coulissante; serrures et gachettes de fenetres; 
charnieres; loquets; poig:nees ou tirettes; tringles a 
cintres; crochets a vetements; consoles de rampes 
d' escalier; quincaillerie de portes coulissantes encloi
sonnees. 

COUPE·FROID ET CALFEUTRAGE 
Coupe-froid pour portes et fenetres; calfeutrage au
tour des portes et des fen~tres; main-d'ceuvre. 

PEINTURE ET DECORATION 

(a) PEINTURE EXTERIEURE-
Peindre ou teindre les cadres exterieurs; chassis; arti
cles en bois et en metal; peindre l'exterieur de la mai
son; appr~t exterieur; peinture exterieure; main-d'reu
vre. 

(b) PEINTURE ET DECORATION 
INTERIEURES -
Finition des planchers; plinthes; portes; moulures des 
portes et fenetres; armoires; bibliotheques; placards; 
peindre les murs et les plafonds; papier peint; peintu
res murales; teinture; vernis laque; vernis; appret inte
rieur; peinture interieure; bouche-pores; terebenthine; 
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peinture email; peinture au latex; colle; main-d'ceu
vre. 

PLANCHERSETCARREAUX 

(a) CARREAUX -
Carreaux de linoleum ou bois dur; carreaux de vinyle; 
bandes de tapis; ciment a linoleum; ciment hydrofu
ge; ardoises; foyer; chemise exterieure; nez de mar
ches d'escalier; main d'reuvre. 

(b) TUlLES MURALES -
Tuiles de ceramique ou de plastique; ciment a tuile; 
accessoires de salle de bain; main-d'reuvre. 

(c) PLANCHERS DE BOIS DUR-
Planches de bois dur; planches de bois dur prefmies; 
papier cire; crampes; pon~age; teinture; vernis laque; 
vernis; cirage; polissage; main-d'reuvre. 

SUPPLEMENTS ET AUTRES ELEMENTS 
Plomberie; chauffage; electricite; charpenterie; mou
lures et autres supplements. Protection hivemale; 
location; reparations; enceintes de baignoire; partes 
de douche. 

TOTAL DES FRAIS DE CONSTRUCTION 
Total de la main-d'reuvre; mareriaux; sous-traitants; 
autres colits directs. 

COMMISSION OU FRAiS DE VENTE 
Salaires des vendeurs; commissions de vente. 

FRAIS GENERAUX 
Salaires du personnel de bureau; salaires des cadres; 
salaires des directeurs de travaux; avantages sociaux 
des employes; perfectionnement et formation; loyer; 
telephone; telecopieur; telephone cellulaire; chauffa
ge, eclairage et electricite; papeterie et imprimerie; 
droits d'adbesion a des associations de gens d'affai
res; abonnements; dons; frais juridiques et comptabi
lite; assurance; reparations et entretien; amortisse
ment de l'equipement; petits outils; depenses pour les 
automobiles et les camions; materiel informatique; 
frais de deplacement et de representation; imp6ts et 
permis; divers. 

COUTS DIVERS 
Inter~t; frais bancaires; mauvaises creances; modifi
cations a des travaux acheves; autres couts. 

TOTAL DES COUTS ESTIMATIFS 
Total de la main-d'reuvre; materiaux; sous-traitants; 
couts relatifs aux ventes et frais gene raux. 

PRIX PROPOSE OU PRIX DE VENTE 
Total de la main-d'ceuvre; materiaux; sous-traitants; 
couts relatifs aux ventes; frais generaux et ~ 
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'une 

Vous devez mettre en place un 
systeme d'autocontrole pour Ie 
personnel sur Ie chantier afin de 
reduire les erreurs, d'eviter it refaire 
Ie travail, d'assurer la satisfaction du 
client et de fixer l'attention de 
l'employe sur les couts et Ie calen~ 
drier des travaux. 

Le systeme de renovation vise it : 

• evaluer les travaux en detail 
avant de les entamer et it regler 
tous les problemes pouvant etre 
anticipes; et 

• augmenter la rentabilite et it 
assurer la satisfaction du client. 

Votre tache la plus importante avant 
l'amorce de la renovation consiste it 
vous assurer que les travaux it 
effectuer sont clairement documentes 
(it l'aide de plans, de devis descriptifs 
et de diagrammes) et approuves par 
Ie client. 11 est essentiel que Ie 
vendeur prepare correctement Ie 
dossier du projet de travaux qu'il doit 
remettre au personnel sur Ie chan~ 
tier. Pour chaque projet de travaux, 
Ie vendeur doit monter un dossier 
renfermant les elements suivants : 

• deux exemplaires du contrat 
signe; 

• deux exemplaires des plans 
signes; 

• deux exemplaires du devis 
descriptif; 

• l'estimation renfermant un 
resume clair et concis des soumis~ 
sions des sous~traitants, des 
listes de materiaux accompagnes 
de leur prix et de Ia source des 
prix; 

• un rapport detailIe des promesses 
faites par Ie vendeur et des 
engagements qu'il a pris ainsi 
qu'une explication des attentes 
du client Quant au travail final, 
c'est~it~dire son aspect visuel et 
tactile et la qualite de l'execution. 
Ce rapport doit egalement fournir 
tout autre renseignement sur la 
personnalite du client, renseigne~ 
ment valable pour l'equipe de 
renovation; 

• Ie rapport d'inspection, y compris 
les photos et les videocassettes; et 

• la cle du batiment OU les travaux 
doivent etre effectues, si besoin 
est. 

Les renovateurs emploient chacun 
une methode differente pour regler Ie 
chevauchement entre les ventes et la 
production, mais ils doivent tous 
mettre en place un systeme efficace 
leur permettant de remettre entre les 
mains du personnel sur Ie chantier Ie 
dossier du projet monte par Ie 
vendeur; ainsi, peu d'information 
sera perdue, et Ie personnel sera 
moins confus. 



Le processus de renovation renferme 
une serie d'activites, notamment les 
suivantes: 

• signature du contrat; 

• collecte du versement initial; 

• etablissement des dossiers des 
travaux; 

• visite des lieux oil seront effec
tues les travaux; 

• reunion avec Ie client avant 
l'amorce de la renovation; 

• calendrier des travaux pour Ie 
projet; 

• passation des contrats avec les 
sous-traitants; 

• commande des materiaux faits 
sur demande; 

• mise a jour reguliere du calen-
drier; 

• perception des acomptes; 

• traitement des ordres de modifi-
cation; 

• inspection et controle de la 
qualite; 

• inspection finale avec Ie client; 

• perception du paiement final; et 

• service de reparation. 

Certains renovateurs n'utilisent 
aucun systeme de classement pour 
ranger les documents et les rensei
gnements pertinents, et c'est pour
quoi ils se demandent constamment 
«Oil ai-je pu mettre cela ?» Lors
qu'une personne a besoin d'un 
document ou d'un renseignement, elle 
Ie demande aux autres et monte son 
propre dossier de donnees. Bien que 
ce systeme puisse fonctionner, il est 
inefficace. 

Vous devez monter deux dossiers 
pour chaque projet de travaux : 

• Ie dossier du bureau renfer
mant Ie contrat, les plans et les 
devis descriptifs, les renseigne
ments sur la vente, les contrats 
de sO].ls-traitance et leur mon
tant, l'estimation detaillee des 
couts de la main-d'oouvre et des 
materiaux pour chaque tache, les 
ordres de modification, les bons 
de commande et autres engage
ments financiers, les confrrma
tions, les permis, Ie calendrier 
des travaux, les renseignements 
sur Ie ou les clients et les notes. 

• la pochette des travaux 
renfermant les plans, les devis 
descriptifs, les details du contrat, 
les exemplaires des ordres de 
modification, Ie calendrier des 
travaux, les renseignements sur 
Ie ou les clients, les numeros de 
telephone des sous-traitants et 
des fournisseurs et les exemplai
res des commandes de mate
riaux, qui seront utilises par Ie 
directeur des travaux. 

Apres l'achevement'des travaux, 
la pochette des travaux est 
ajoutee au dossier du bureau, 
puis Ie tout est classe. 

Le vendeur, l'entrepreneur en 
renovation et Ie directeur des travaux 
(ou vous-meme si vous assumez les 
trois roles) doivent visiter les lieux oil 
seront effectues les travaux. Avant 
meme de visiter les lieux, vous devez 
passer en revue les plans et les devis 
descriptifs et noter vos questions. La 
visite des lieux permettra a tous de 
discuter de la nature exacte du 
projet, d'examiner l'etat actuel de la 
propriete et d'anticiper les problemes 
eventuels. 

Une visite efficace d'un projet moyen 
devrait prendre environ une heure. 
Cette visite doit vous permettre 
d'envisager une strategie de renova
tion et les details de celle-ci. 



Les questions types auxquelles vous 
devez repondre sont les suivantes : 

• Comment protegerez-vous les 
alentours de l'habitation? 

• Oil entreposerez-vous les mate
riaux? 

• Une toilette sera-t-elle disponi
ble, sinon oil pouvez-vous en 
installer une temporairement? 

• Aurez-vous acces a un telephone 
et, Ie cas echeant, oil se trouvera
t-il? 

• Comment les vehicules livrant 
les materiaux auront-ils acces au 
chantier? 

• Oil pouvez-vous placer Ie conte
neur a ordures? et 

• Les travailleurs pourront-ils 
utiliser les services publics sur Ie 
chantier? 

Des que vous aurez visite les lieux, 
vous pourrez organiser une reunion 
avec votre client avant l'amorce de la 
renovation. Cette reunion sera 
productive si vous y convoquez Ie 
vendeur, Ie renovateur, Ie directeur 
des travaux et Ie client. Vous tenez 
une reunion pour plusieurs raisons, 
notamment les suivantes : . 

• presenter Ie client au directeur 
des travaux; 

• veiller a ce que Ie client com
prenne bien que Ie directeur des 
travaux est celui qui est respon
sable; 

• discuter du controle des animaux 
de maison; 

• examiner tranquillement avec Ie 
client les travaux precis qui 
seront effectues et ceux qui ne Ie 
seront pas pour qu'il n'y ait pas 
de mesentente ou differentes 
attentes; 

• etablir un horaire de travail avec 
Ie client; 

• 

• 

examiner Ie calendrier des 
activites; 

renseigner Ie client sur la fa~on 
de travailler avec ceux qui 
s'occuperont de la renovation et 
ce a quoi on s'attend de chaque 
partie; et 

• s'entendre sur l'etat actuel de 
l'habitation et de la propriete. 

Revisez avec soin les plans et les 
stipulations du contrat avec Ie client. 
Si Ie client doit encore faire des choix 
ou souhaite modifier Ie contrat, 
voyez-y au cours de cette reuillon ou 
donnez a votre client une echeance 
pour qu'il prenne sa decision finale. 

Les problemes eventuels devraient 
apparaitre au cours de ces reunions. 
Votre client peut avoir discute de 
nombreuses options au cours du 
processus de conception et de soumis
sion et peut penser qu'on en a tenu 
compte lorsque, en realite, ce n'est 
pas Ie cas. 

II vaut mieux etablir les choix de 
votre client a ce stade, soit pendant 
que Ie client peut encore les inclure 
dans Ie contrat, plutot que de se 
retrouver plus tard devant un client 
mecontent et desappointe. 

ux 

La coordination des activites d'une 
renovation peut devenir assez 
compliquee. C'est pourquoi la 
coordination d'une serie de renova
tions necessite de bonnes competen
ces en planification et beaucoup 
d'entregent. Lorsque vous preparez 
Ie calendrier des travaux, vous devez 
tenir compte des sous-traitants et des 
fournisseurs. Pour que Ie produit 
final soit de qualite, il faut etablir un 
bon calendrier des travaux qui 
permettra de veiller a ce que les 
materiaux soient livres a temps et 
dans Ie bon ordre et de savoir oil, 
quand et comment toutes les ressour
ces disponibles doivent etre dirigees 
sur les lieux des travaux. Un bon 



cheval capable de gagner Ie Kentucky de votre reunion avant l'amorce de la i~ __ ' 
Derby a tout de meme besoin d'un renovation. En outre, dans l'etablis-
jockey pour remporter la course. II sement de votre calendrier, vous 
en est de meme pour Ie calendrier des devez tenir compte d'autres facteurs 
travaux. Le jockey, c'est Ie directeur comme un manque de main-d'reuvre, 
des travaux, mais au lieu d'utiliser des imprevus en cas d'intemperie, 
un fouet de cuir comme Ie jockey, Ie votre liquidite et les dates de livrai-
directeur doit user de son intelligence son des materiaux. 
et de son sens de l'humour et tra-
vailler fort. Grace Ii la methode du chemin 

critique, vous terminerez vos travaux 
Avantages du calendrier des dans les plus brefs delais tout en 
travaux satisfaisant votre client et en gene-

rant un plus grand profit. 
Un bon calendrier des travaux vous 
permettra de visualiser la renovation, 
de comprendre plus clairement les 
liens entre les taches et de determi-
ner les taches critiques. II vous 
permettra d'utiliser Ii bon escient 
votre personnel et votre argent. Utilisez une liste de controle decri-

Un bon calendrier des travaux 
vant les diverses taches Ii accomplir 
pour un projet type. Cette liste varie 

permettra Ii tous ceux qui participent selon la nature des travaux ou la 
au projet de communiquer efficace- maniere dont les travaux sont 
ment. En outre, il facilitera la tache repartis entre les employes et les 
du directeur des travaux. sous-traitants. 

Principes pour etablir un calen· La liste de controle doit etre assez 
drier des travaux detailIee et doit etre etablie en 

La premiere etape de l'etablissement 
fonction des travaux les plus comple- :1 xes, qui vous demandent de prevoir 

d'un calendrier des travaux consiste Ii plus d'eIements et d'activites. 
determiner les taches qu'il faut '~ : 

accomplir pour assurer l'achevement Une liste de l'aper~u des activites de des travaux. II s'agit de taches renovation doit renfermer les ele-
variees comme la commande des ments suivants : 
materiaux, les dispositions concer-
nant la main-d'reuvre, la souscription • plans et permis; 
des assurances et les visites d'inspec- • preparation du chantier; 
tion, etc. Une liste de controle • installations temporaires et 
detaillee vous permettra de rendre services publics; 
compte de chaque tache. La • excavation et nivellement; 
deuxieme etape consiste Ii ordonner • betonnage; 
les taches. Certaines taches «criti- • acier de construction; 
ques» doivent etre accomplies avant • materiaux de bois; 
que ne soit entamee la suivante, • charpentiers; 
tandis que d'autres taches peuvent • vitrage; 
etre accomplies simultanement. • ma~onnerie; C'est ce qu'on appelle la methode du • parement exterieur; 
chemin critique d'etablissement du I -• pose des gouttieres; " ,',,' ~ 

calendrier des travaux. Cette • toiture; " methode determine Ie chemin Ie plus • plomberie; 
c, ,'-

rapide pour achever les travaux. 
,c,' : 

• chauffage, ventilation et climati-

La derniere etape consiste Ii ajouter Ii 
sation; 

• installations electriques; 
votre chemin critique des contraintes, • isolation; 
telles que les contraintes du client • cloisons seches; 
que vous avez determinees au cours • menuiserie de finition; 

~, " 



materiaux de finition; • • • • • • 

etancheite et calfeutrage; 
revetement de sol et sous-couche; 
peinture et decoration; 
quincaillerie; et 

En vous fondant sur ces taches et 
leur echeancier, vous pouvez predire 
la date exacte de l'achevement des 

. travaux. 

amenagement paysager. 

Vous devez egalement affecter a 
chaque tache un echeancier - Ie 
temps qu'il faudra pour accomplir 
chaque tache du debut a la fin. 

Lorsque vous avez determine 
toutes les taches a accomplir 
sur la liste de controle, ordon
nez-Ies de maniere a ce que les 
travaux soient executes Ie plus 
rapidement possible. n s'agit 
du chemin critique. 

Un chemin critique type que 
vous pourriez creer pourrait 
renfermer les elements sui
vants : fondation, ossature, 
plomberie brute, isolation et 
cloisons seches. Ces elements 
sont appeles des taches 
critiques, car chacune d'elle ne 
peut etre entamee avant que ne 
soit terminee la tache qui la 
precede. L'ossature ne peut pas 
etre entamee avant que ne soit 
terminee la fondation, la 
plomberie et l'electricite brutes 
ne peuvent etre effectuees 
avant que ne soit batie l'ossa
ture, etc. 

Pour savoir combien de temps il 
vous faudra pour terminer Ie 
projet, vous devez affecter un 
echeancier a chaque tache. Le 
total des echeanciers des taches 
critiques vous donnera Ie temps 
minimal requis pour achever 
les travaux. 

Si des contretemps surviennent, vous 
n'aurez pas a changer la date d'ache
vement, a moins que vous n'ayez 
utilise toutes les heures supplemen
taires prevues au calendrier pour 
parer aux imprevus. Lorsque vous 
devez apporter des modifications, 
vous devez en informer Ie client au 
cours des reunions regulieres que 
vous tiendrez avec lui. 

Pour un simple rajout, la liste des taches 
critiques accompagnees de leur echeancier 
pourrait ressembler a la suivante : 

Taches 

Enlevement des materiaux 

Echeancier 
(enjours) 

necessaires 2 
Desassemblage et 

demolition 2 
Installations temporaires 1 
Fondation 7 
Poutre sous mur porteur 3 
Imprevus 2 
Ossature et fenetres 5 
Electricite brute 3 
Isolation 2 
Cloisons seches 7 
Imprevus 2 
~pprets 1 
Finition 5 
Peinture interieure 6 
Imprevus 2 
Revetement de sol en vinyle 1 
Menuiserie et finition 3 
Tapis 1 
Nettoyage final 1 
~ppareils electromenagers 1 
Imprevus 2 
Inspection interieure 1 
Demiere inspection des 

travaux 1 

Total des echeanciers 61 



situation peut devenir 
compliquee Iorsque plu
sieurs travaux doivent etre 
eifectues simultanement. 

Des heures suppIementaires sont neces
saires pour parer aux imprevus en cas de 
problemes, que vous ne pouvez generale
ment pas controler, par exemple : 

L'etablissement d'un 
calendrier renfermant 
diverses activites de 
construction est un exercice 
inreressant, car l'aspect de 
la main-d'ceuvre et de 
l'approvisionnement en 
materiaux represente 
toujours un facteur contrai
gnant. C'est pourquoi 
certains renovateurs 
pre:ferent travailler avec un 
seul foumisseur se speciali
sant dans les armoires ou 
un seul entrepreneur en 
plomberie. 

• votre commande d'armoires est en 
suspens et sera retardee d'une 
semaine; 

• l'installateur du parement exterieur 
a glisse et est tombe par la fenetre du 
salon; 

• Ie client est mecontent de la cloison 
seche et veut que Ie salon soit refait; 

• Ie toit coule et endommage Ie plafond 
en y laissant des marques d'eau; et 

En cas de conflits ou de 
contretemps, vous devez 
modifier Ie calendrier de 

• au cours de la peinture, Ia baignoire 
a ete endommagee et doit etre 
remplacee. tous vos projets et en aviser 

les clients. Rappelez-vous 
que vos clients ne seront 
pas du tout impressionnes 

D'autres taches non critiques it 
l'achevement du projet peuvent etre 
incluses dans les echeanciers des 
taches critiques. Par exemple, Ie 
parement exterieur ne peut etre 
entame avant que ne soit terminee 
l'ossature, mais il n'est pas neces
saire qu'il soit acheve avant de 
commencer la plomberie, l'electricite 
et la menuiserie brutes. 

11 faut avoir beaucoup de discipline 
pour respecter Ie calendrier. 11 
semble plus facile de planifier les 
travaux au jour Ie jour et de laisser 
les travaux se derouler it leur propre 
rythme. 

Si vous ne fonctionnez pas selon votre 
calendrier et que vous ne controlez 
pas Ie deroulement des travaux, vous 
perdrez bien des joumees de travail. 
Le sentiment d'urgence au debut des 
travaux ne semble pas etre aussi fort 
qu'it mesure qu'on se rapproche de la 
date d'achevement. 

Les calendriers des travaux ont du 
sens pour les personnes vouees it ce 
secteur depuis longtemps, mais ils 
sont uniques aux yeux du client. La 

si vous apportez trop de modifica
tions pouvant etre evirees. 

Les modifications apportees manuel
lement it vos calendriers des travaux 
peuvent prendre beaucoup de temps; 
cependant, si elles Ie sont par ordina
teur, Ie traitement ne prendra que 
quelques minutes, et vos nouveaux 
calendriers seront prets it l'emploi. 

Meme un renovateur chevronne peut 
tirer avantage de l'ordinateur dans 
l'etablissement de ses calendriers. Si 
l'etablissement du calendrier des 
travaux est eifectue manuellement, 
vous ralentissez les travaux; cepen
dant, si vous avez recours it un 
ordinateur, vous pouvez grandement 
limiter les durees d'interruption et 
epargner beaucoup d'argent. 

ladate 
d'achivenient. . 



Calendrier des travaux etabli selon la 
methode du chemin critique 

(exemple) 

10 mars 114 mars 14 mars 11!j avril 
3 mars I 9 mars 

Finilion exlerieure ~ Choix du clienl 
Travail saisonnier 

~ 

6jol,lrs 
.4Jours _32iours 

3 mars 5 mars 6mars I 6 mars !I.!!!IllS I l.1.lJ)ars I I 12J),u1Cl I 1.9..!1lllfS 

----- Demolilion des murs r----- Nouveaux murs el fenelres ....... llnslallations~etPonMie Isolation at claisons silches 

2 ours 2 ours 2 'ours 3 'ours 

4 mars 6 mars 9 mars I 12mars 
Recuperallon et clOtures autour 

du chantier ...... Galerles el escaliers 

~j()~rs 3iaur.s 

Bloc de tache type 
Dale du debut 
la plus Mllve 

En general, il n'est pas difficile de 
trouver Ie materiel necessaire, mais, 
dans Ie choix de certains materiaux, 
il faut tenir compte de certains 
elements. Par exemple, si vous 
commandez des articles comme des 
fenetres ou des portes faites sur 
mesure, des fermes, certains types de 
revetement de sol et armoires, vous 
devez passer votre commande bien it 
l'avance pour donner aux fournis
seurs Ie temps de les fabriquer et de 
les livrer. 

Puisque Ie stock des fournisseurs est 
limite et que la demande d'articles 
speciaux est forte, vous pourriez etre 
force d'attendre votre commande en 
raison des longs delais de production. 

Dale d'ach8vemenl 
la plus lardlve 

Descrlpllon des 
Iravaux (Iflche) 

Temps lim lIe pour accomplir la Iflche 

C'est pourquoi vous devez envoyer 
vos bons de commande bien avant la 
date requise pour accorder it votre 
fournisseur Ie delai de production 
necessaire. Vos bons de commande 
doivent indiquer la date it laquelle 
vous devez recevoir les materiaux sur 
Ie chantier. 

Assurez-vous bien que votre client 
fait ses choix it temps pour que les 
materiaux soient !ivres au chantier 
au moment opportun. Votre calen
drier des travaux doit renfermer Ie 
processus des choix pour vous assurer 
que toutes les commandes sont 
passees it temps. 



n est primordial que les bons types 
de materiaux et les quantites requi
ses soient a votre portee sur Ie 
chantier lorsque vous en avez 
besoin pour eviter les retards. 

Etablissez une bonne relation profes
sionnelle avec vos fournisseurs pour 
vous assurer que les materiaux 
seront livres a temps. 

La livraison au moment opportun 
signifie que les materiaux necessaires 
pour effectuer les travaux sont livres 
juste avant que vous en ayez besoin 
et non d'avance. Ainsi, les materiaux 
n'etant pas entreposes sur Ie chan
tier, ils ne bloquent pas Ie chemin et 
ne nuisent pas a la production. 

Les materiaux qui sont livres plus tOt 
que prevu peuvent etre endommages 
ou voles. En general, les materiaux 
s'endommagent lorsque vous ne 
disposez d'aucun entrepot on les 
ranger ou que vous les deplacez. 

Vous pouvez reduire les dommages 
causes aux materiaux entreposes sur 
Ie chantier en : 

• prenant des dispositions avec Ie 
client pour empecher l'acces a 
certaines pieces de l'habitation; 

• installant un abri temporaire; 

• modifiant Ie calendrier pour faire 
livrer les materiaux au moment 
opportun; et 

• pla~ant les materiaux la on vous 
en avez besoin. 

Le vol pose parfois un probleme sur 
certains chantiers. Souvent, on vole 
quelques bouts de bois, mais parfois 
il s'agit de materiaux principaux. Si 
vos materiaux ne sont pas entreposes 
dans un endroit sur, votre assurance 
ne couvrira pas les materiaux voles. 
Cela signifie que tous les materiaux 
doivent etre livres au moment 
opportun et mis sous clef, si cela est 
possible. La protection de la pro
priete de votre client est egalement 
importante; puisque de nombreuses 
personnes travaillent sur Ie chantier, 
Ie client se fait parfois voler une 
fenetre ou une porte de maison ou 
meme un mur entier. 

Vous pouvez prendre de nombreuses 
mesures pour reduire Ie vol, notam
ment les suivantes : 

• veillez a la surete du chantier 
pour que les objets ne disparais
sent pas facilement; 

• faites livrer vos materiaux au 
moment opportun et a l'endroit 
exact on vous en avez besoin; 

• marquez les materiaux; 

• communiquez clairement avos 
fournisseurs que vous n'etes pas 
responsable des materiaux livres 
trop tOt; et 

• assurez-vous que l'activite 
quotidienne sur les chantiers est 
continue. 

A l'occasion, vos commandes de 
materiaux sont differees, ou les 
materiaux ne sont simplement pas 
disponibles lorsque vous en avez 
besoin. En general, vous decidez des 
materiaux de rechange lorsqu'une 
telle situation se presente, quoique 
vous devriez toujours etre bien 
prepare. 

Lorsque vous employez des mate
riaux de rechange: 

• n'installez pas des materiaux de 
qualite inferieure; 

• verifiez si les nouveaux mate
riaux sont compatibles avec ceux 
qui sont deja installes (verifiez 
les couleurs, les dessins, les 
textures et la taille); et 

• assurez-vous que votre client en 
a ete informe et qu'il approuve 
cette substitution selon votre 
contrat. 

Si les materiaux de rechange sont de 
qualite superieure, cela peut vous 
couter plus cher sur Ie coup, mais 
vous epargnez de l'argent a long 
terme, puisque vous ne retardez pas 
Ie projet et eliminez ainsi des frais de 
credit supplementaires. Si les 
fournisseurs en sont les responsables, 
c'est a eux d'assumer la difference de 
prix. 



Le Code du batiment rt3git divers 
elements de la construction. La 
certification ACNOR, ou une certifi
cation semblable, doit etre apposee 
sur de nombreux produits. 

Si vous substituez des produits, il est 
primordial que vous verifiiez si de 
telIes certifications ont ete apposees 
sur les produits de rechange, particu
liarement sur ceux qui sont importes. 
Les fournisseurs ne verifient pas 
toujours si leur produit est importe 
ou si un produit de rechange a ete 
livre. 

Les fournisseurs jouent un role 
important quant au bon deroulement 
des travaux de renovation. Votre 
relation professionnelle avec vos 
fournisseurs doit etre precisee dans 
Ie contrat. 

Lorsque vous prenez des dispositions 
avec votre fournisseur, vous devez 
tenir compte de certains elements, 
notamment les suivants ; 

• 
• 
• • • 
• 

la capacite du fournisseur de 
livrer Ie materiel; 
l'utilisation de bons de com
mande; 
l'avis de livraison; 
la qualite du produit; 
Ie retour du surplus de mate
riaux; et 
l'echange de materiel de qualite 
inferieure. 

Pour aider votre fournisseur a livrer 
Ie materiel, n'oubliez pas; 

• • • 
un accas raisonnable; 
Ie nettoyage du chantier; et 
les escaIiers. 

Beaucoup des renovateurs depensent 
inutilement. Vous pouvez depenser 
ou economiser beaucoup d'argent -
cela depend de la maniare dont les 
travaux sont executes. Ce qui vous 
coute Ie plus cher, c'est les pertes. 

Les materiaux et la main-d'oouvre 
constituent votre plus grosse de
pense, et une mauvaise gestion de 
l'un ou l'autre peut vous couter cher. 
Lorsqu'on parle de pertes, on parle de 
materiaux mal utilises ou endomma
ges, du surplus de materiaux non 
retourne pour obtenir un credit, du 
ralentissement des employes ou des 
travaux et des erreurs commises en 
raison d'un manque de jugement. 

Vous pouvez eliminer, ou du moins 
reduire, la plupart des pertes grace a 
une bonne planification. La limita
tion des pertes commence par la mise 
en oouvre de bons systemes que vous 
devez par la suite respecter en 
suivant les procedures dans Ie bon 
ordre et reguliarement. 

La gestion du chantier comporte les 
quatre activites suivantes ; 

• • 
• • 

la planification; 
l'etablissement du calendrier des 
travaux; 
la mise en oouvre; et 
la surveillance. 

Ces activites ont toutes lieu, que les 
travaux soient bien ou mal surveilIes. 

Un bon directeur des travaux est 
charge d'abord et avant tout d'utiliser 
efficacement la main-d'oouvre et de 
veiller a eliminer les dangers sur Ie 
chantier. Cela necessite la participa
tion des employes et des sous
traitants. 



En outre, il doit posseder les aptitu
des necessaires it l'etablissement des 
calendriers des travaux pour la main
d'reuvre et les employes, et surveiller 
ces demiers. Ainsi, il doit etre 
capable de juger combien de tra
vailleurs doivent etre affectes it 
l'execution des travaux et decider des 
sous-traitants et des employes 
pouvant travailler simultanement 
sur les lieux. Vous aurez peut-etre it 
revisiter les lieux souvent pour 
accomplir une tache afin de respecter 
l'horaire de votre client. Fixez avec 
votre client une date convenable pour 
chacune de vos visites. 

II est primordial que vous sollicitiez 
la collaboration des sous-traitants 
cles pour respecter les delais prevus. 
Expliquez it chacun d'eux les conse
quences que peuvent entrainer Ie 
non-respect du calendrier des tra
vaux. La collaboration et la sou
plesse exigees des sous-traitants 
doivent etre stipuIees dans leur 
contrat. 

C'est it vous qu'il incombe de tenir 
vos sous-traitants informes et de 
veiller it ce que Ie chantier soit 
ordonne pour leur permettre d'execu
ter leur travail convenablement. Si 
les sous-traitants se presentent sur 
les lieux et que les travaux ne sont 
pas prets it etre entames, cela 
pourrait vous couter cher. 

Ne laissez pas vos sous-traitants it 
forfait travailler selon leur propre 
horaire. En tant que directeur des 
travaux, vous devez exiger d'eux leur 
engagement it etre ponctuel et it 
terminer leur travail. 

Dans certains cas, les travaux 
doivent etre inevitablement retardes 
et vous devez rattraper Ie 

Lorsque vos sous-traitants ne s'appli
quent pas bien it leur travail ou que 
des problemes surgissent, vous devez 

temps perdu. Confronte it 
de telles situations, vous 
devez etre pret it negocier 
avec vos sous-traitants. 

Enfin, vous devez decider 
des taches de chacun sur Ie 
chantier. Si vous n'etes pas 
Ie directeur des travaux, 
vous devez avoir assez de 
confiance en votre directeur 
des travaux pour lui 
deIeguer Ie plein pouvoir 
sur les lieux des travaux, y 
compris Ie renvoi des sous
traitants. 

Le directeur des travaux 
doit solliciter la collabora
tion et l'appui de son client 
pour etre capable de bien 
gerer Ie chantier. Sans 
cette collaboration, il 
pourrait y avoir des conflits 
et Ie bon climat pourrait se 
degrader. II est primordial 
que Ie directeur des tra
vaux et toute personne 
participant au projet 
etablissent de bons rap
ports avec Ie client. 

Montrez-vous sensible aux preoccupations 
de vos travailleurs et de votre client 

Les travailleurs ne produisent du travail 
haut de gamme que lorsqu'ils aiment leur 
emploi. Montrez-vous sensible aux preo~cu
pations de vos travailleurs et de votre chent. 

Vous devez porter attention it l'hygiene et it 
la securite au travail, aux calendriers des 
travaux irrealistes, aux materiaux de 
qualite inferieure, etc. 

Les plus grandes preoccupations des sous
traitants sont les annulations et les urgen
ces. Les sous-traitants se voient parfois 
offrir un contrat de travaux debutant trois 
jours plus tard, puis re~oivent un avis la 
veille les informant que les travaux ne sont 
pas prets it etre entames. Cela incite .les 
sous-traitants it surcharger leur horrure, car 
ils s'attendent it des annulations. 

II peut arriver que des travaux soient 
urgents, mais ils ne Ie sont pas tous. Les 
sous-traitants sont particulierement irrites 
lorsqu'on leur demande d'effectuer des 
travaux urgents et que, apres leur depart, Ie 
chantier demeure inoccupe pendant trois 
jours. Ne criez pas au loup trop souvent. 



les en aviser. Ce que nous affirmons 
peut voussembler evident, mais vous 
devez retenir que si les travaux 
necessitent des reparations ou 
doivent etre acheves par d'autres 
travailleurs plus tard, vous perdrez 
du temps et de l'argent. 

Vous devez egalement etre competent 
lorsque vous communiquez par ecrit. 
Les documents administratifs 
constituent votre principal vehicule 
de communication avec votre person
nel de bureau, vos fournisseurs et vos 
inspecteurs. 

Les documents administratifs 
peuvent comporter ce qui suit: 

• • 
• • • • • • 
• 

bons de commande; 
verification des lettres de trans
port; 
ordres de modification; 
modifications aux plans; 
defauts; 
penuries de materiaux; 
mises a jour des calendriers; 
rapports quotidiens et hebdoma
daires; et 
rapports d'hygiEme et de securite 
au travail. 

En general, il est preferable d'utiliser 
des formulaires standard pour que 
les interesses puissent savoir oil. 
trouver les renseignements impor
tants et comprendre ce que signifient 
ces renseignements. 

II est egalement primordial que vos 
renseignements soient precis. Vous 

pourriez consulter des projets ante
rieurs pour trouver des renseigne
ments comme la duree d'une tache 
particuliere, les problemes lies aux 
sous-traitants ou aux materiaux, la 
maniere dont on a regle certains 
problemes, et ainsi de suite. 

Vous devez absolument remplir 
correctement les ordres de modifica
tion et les signer. Les ordres de 
modification font partie du contrat et 
peuvent entrainer des frais conside
rabIes. Si vous perdez des docu
ments, on pourrait ne pas vous payer. 

Parmi les elements que doit renfer
mer un ordre de modification, men
tionnons les suivants : 

• • • • 
• 

• • 

la date de l'ordre de modification; 
les elements modifies; 
les choix du client; 
Ie temps que prendront les 
travaux occasionnes par les 
modifications; 
les frais supplementaires ou les 
credits associes aux modifica
tions; 
la signature du client; et 
votre signature. 

Vous pouvez regler l'ordre de modifi
cation avec Ie client et calculer les 
frais que les modifications occasion
neront ou, si vous n'exercez pas ces 
fonctions, laisser votre directeur des 
travaux s'occuper de cette tache. 
Idealement, vous devriez voir aux 
modifications, car elles peuvent se 
repercuter sur l'aspect financier et Ie 

calendrier des travaux. 

Assurez-vous que Ie chantier est 
bien ordonne et securitaire 

Des exemplaires de tous les 
; ordres de modification , 

signes doivent etre remis 
aux interesses. 

Un chantier bien nettoye et ordonne non 
seulement cree une image publique positive, 
mais encore favorise la productivite sur Ie 
chantier et assure la securite des tra
vailleurs et des occupants. 

Les dechets laisses sur Ie chantier empe
chent les gens de se concentrer sur les 
affiches et peuvent faire obstacle a l'installa
tion des services ou au travail exterieur. 

II serait judicieux de 
remplir un ordre de modifi
cation meme s'il n'occa
sionne aucuns frais supple
mentaires, car il s'agit d'un 
document certifiant que 
toutes les parties approu
vent les modifications. 



n est primordial de faire un suivi des 
modifications pour vous assurer que 
vos employes ou vos sous-traitants 
les incorporent dans l'execution des 
travaux. Vous devrez probablement 
reviser Ie calendrier des travaux pour 
y inclure les modifications. 

En vous effor~ant de respecter votre 
calendrier, vous pourriez ne pas 
prendre Ie temps de bien faire votre 
ouvrage et, par consequent, votre 
client pourrait se plaindre de proble
mes qui vous demanderont du temps. 
Bref, vos travaux vous coutent deux 
fois plus cher. 

Vous devez communiquer a tous vos 
travailleurs vos attentes en ce qui a 
trait a la qualite de leur travail. 
Votre entreprise doit prosperer en 
etant reputee pour la qualitequ'elle 
offre. 

Les exigences concernant la qualite 
sont etablies par votre entreprise et 
sont ref1etees en partie dans les plans 
et les devis descriptifs. Les soumis
sionnaires connaissent les exigences 
du Code du batiment et les attentes 
en examinant les devis descriptifs du 
projet. Cependant, la qualite des 
travaux depasse souvent les attentes; 
de fait, on peut Ie constater d'apres la 
maniere dont on s'est applique a 
l'execution des travaux. 

Vous devez souvent vous reunir avec 
vos sous-traitants avant l'amorce des 
travaux pour reviser avec eux leurs 
taches et vous assurer qu'ils ont bien 
compris vos attentes. Tirez au clair 
les idees fausses au cours de votre 
reunion et etablissez une norme de 
qualite minimale pour Ie produit 
final. 

Dans de nombreux cas, vos normes 
de qualite peuvent depasser celles du 
secteur. Par exemple, la norme du 
secteur peut demander l'application 
de deux couches de platre adhesif 
pour la texture d'un plafond, tandis 
que la votre en exige trois. 

Vous, ou Ie directeur des travaux, 
devez inspecter regulierement les 
travaux effectues pour deceler les 
anomalies et les problemes eventuels 
et mettre votre calendrier des 
travaux.a jour. Votre inspection doit 
etre complete et detaillee. 

Vous devez connaitre tous les ele
ments essentiels de chaque etape du 
projet et savoir quoi et quand 
inspecter. 

Vous devez bien comprendre Ie Code 
du batiment et les reglements 
municipaux. Vous devez etre capable 
de reconnaitre si les conduits d'air 
sont bien installes et verifier a l'reil si 
leur taille est conforme. C'est en 
grande partie de l'experience que 
vous detiendrez votre savoir-faire. 

La qualite ne s'applique pas unique
ment a la norme de travail, mais 
egalement aux materiaux fournis. 
Vous devez surveiller de pres la 
main-d'oouvre et les materiaux pour 
vous assurer qu'ils respectent les 
normes convenues. 



L'hygiime et la securite au travail 
sont devenues une grande preoccupa
tion Ii travers Ie Canada. Les 
groupes d'etudes formes dans la 
plupart des provinces revelent que la 
construction d'habitations a Ie taux 
d'accidents Ie plus eleve dans l'en
semble du secteur de la construction. 

Outre les exigences de la loi, un 
programme de securite sur les 
chantiers pourrait vous donner de 
nombreux avantages, qui peuvent 
parfois etre economiques pour vous et 
vos sous-traitants. Un autre avan
tage, c'est que vous faites bonne 
impression et montrez Ii vos tra
vailleurs que vous vous souciez de 
leurs interets. De plus, Ie proprie
taire de l'habitation apprecie un 
chantier propre OU les risques de 
blessure sont moindres. 

Nous sommes tous assujettis aux 
reglements provinciaux sur l'hygiene 
et la securite au travail. Ces regle
ments precisent les exigences s'appli
quant Ii diverses situations. Gardez 
des exemplaires de ces reglements et 
respectez-les. 

Sensibilisez et formez vos tra
vailleurs pour assurer leur securite. 
Votre entreprise doit etablir et 
appliquer des lignes de conduite 
minimales sur la securite Ii l'inten
tion des travailleurs sur les chantiers 
pour qu'en cas d'accident vous 
puissiez prouver que vous avez 
exerce une diligence raisonnable. 
Parmi les dispositions sur la securite 
du travail que vous devez prendre, 
mentionnons les suivantes : 

• Equipement de protection 
individuelle : 

- casques de securite; 
- protection pour les yeux; 
- bottes; 
- habits protecteurs. 

• Directives de premiers soins. 

• Lieux propres. 

• 
• 

• 

• 

• 

• 

• 

Entrees et sorties securitaires. 

Equipement : 
- cordons electriques et mise 

Ii la terre electrique; 
- protecteurs; 
- normes du fabricant. 

Bouteilles Ii gaz comprime : 
- doivent etre en position 

verticale et rangees de 
maniere Ii ce qu'elles ne 
tombent pas. 

Protection pour eviter les chutes 
- les travailleurs doivent 

etre proteges afin d'eviter 
les chutes lorsqu'ils 
travaillent Ii une distance 
de 3,5 metres du sol ou 
plus. 

Echelles: 
- echelles de construction 

completes avec des hourdis 
en beton; 

- utilisation de sabots de 
siirete; 

- fixation des echelles; 
- l'echelle doit depasser d'un 

metre Ia surface OU les 
travailleurs debarquent de 
l'echelle; 

- les echelles transformables 
doivent avoir au moins un 
metre de chevauchement; 

- ne pas utiliser les deux 
demieres marches du haut 
d'un escabeau pour 
travailler. 

Ouvertures dans les planchers, 
les murs et Ie toit : 

doivent etre couvertes ou 
des garde-corps doivent 
etre instalIes autour 
d'elles. 

Echafauds (les exigences peuvent 
varier) : 

- entretoisement pour eviter 
un mouvement lateral; 

- fixes verticalement Ii 
chaque 4,6 metres et 
horizontalement Ii chaque 
6,4 metres; 

- planches d'une largeur 
d'au moins 500 mm; 



• 

- planches d'une longueur 
d'au moins 150 mm mais 
ne depassant pas 300 mm; 

- les planches doivent etre 
bien fixees et inspectees. 

Garde-corps: 
- traverse superieure de 

0,92 m it 1,07 m; 
- traverse intermediaire. 

Les eft'ets economiques d'une mau
vaise cote de securite peuvent vous 
nuire et nuire it vos ouvriers it court 
et it long terme. 

Certaines infractions sont evidem
ment plus serieuses que d'autres, et 
nombre d'entre elles passent inaper
~ues jusqu'it ce qu'un accident 
s'ensuive. 

A court terme, Ie travail sera inter
rompu. Le blesse peut etre un 
travailleur indispensable et devoir 
s'absenter quelques heures, voire 
quelques mois. Vous devrez alors 
remettre Ie travail jusqu'au retour de 
votre travailleur ou denicher un 
rempla~ant. Cette interruption peut 
se repercuter sur l'ensemble du 
calendrier des travaux si Ie tra

Le bureau de l'hygiene et de la securite au 
travail peut vous poursuivre pour infraction 
it la Loi sur l'hygiene et la securite au 
travail, qu'un accident soit arrive ou non. 
Voici quelques exemples de procE~s : 

• 

• 

• 

Une entreprise en renovation s'est vu 
imposer une amende de 1 100 $ pour ne 
pas avoir veille it ce que des echafauds 
soient construits et utilises comme Ie 
stipulent les reglements. En outre, elle 
a dO. payer une amende de 100 $ pour 
ne pas avoir veille it ce que ses tra
vailleurs portent des casques de secu
rite. Enfm, d'autres plaintes ont ete 
portees contre elle en raison d'infrac
tions pour lesquelles on lui avait fait 
parvenir un avis de contravention. 

Une entreprise s'est vu imposer une 
amende de 2 000 $ pour avoir manque 
de poser des garde-corps autour des 
ouvertures ou d'avoir couvert ces 
dernieres comme l'exigent les regle
ments. Des plaintes ont ete portees 
contre elle it la suite d'une chute d'un 
travailleur par une ouverture sur Ie 
chantier. 

Une autre entreprise a dO. payer une 
amende de 900 $ pour ne pas avoir 
veille it ce que les echafauds respectent 
les exigences des reglements sur 
l'hygiene et la securite au travail. Des 
plaintes ont ete portees contre elle it la 
suite d'infractions semblables. II n'y a 
eu aucun accident. 

vailleur blesse est difficile it 
remplacer. Si vous devez 
denicher un rempla~ant, Ie 
processus d'embauche peut 
prendre du temps. Le 
nouvel employe peut egale
ment avoir besoin de 
formation, selon Ie niveau 
de competence exige. 

Une mauvaise cote de 
securite peut egalement 
entrainer des inspections de 
securite frequentes, des 
amendes pour infractions en 
matiere de securite, l'aug
mentation de vos primes et 
de celles de vos ouvriers 
exigees par la Commission 
des accidents du travail 
(CAT) ou la Commission de 
la sante et de la securite du 
travail (CSST), ce qui reduit 
les profits que vous faites 
sur les projets. 

Vos lignes de conduite en 
matiere de securite sur les 
chantiers se refletent 
generalement dans l'appa
renee du chantier. RegIe 
generale, plus un chantier 
est propre et ordonne, plus il 
est securitaire. 



nest avantageux de faire bonne 
impression aupres des amis, des 
voisins et des membres de la parente 
de vos clients. Ces demiers seront 
ravis de la qualite de la renovation et 
de l'attention que vous leur portez, ce 
qui pourrait vous amener d'autres 
contrats. 

Un chantier propre se repercute 
egalement sur ceux qui travaillent 
sur Ie chantier. Si votre chantier est 
propre et ordonne, vos travailleurs 
peuvent faire un meilleur travail et 
etre plus efficaces. En outre, ils 
seront probablement plus enclins a 
collaborer avec leur directeur des 
travaux et a garder Ie chantier 
propre et ordonne. 

Certains inspecteurs de securite se 
deplacent a divers chantiers de 
construction pour inspecter les lieux 
et y deceler les defauts. Leur travail 
consiste a proteger vos travailleurs et 
a reduire Ie nombre de reclamations. 

La raison d'etre de la CAT ou de la 
CSST, c'est d'assurer votre protection 
ainsi que celIe du travailleur et du 
client. Grace a cette demiere, les 
frais medicaux en entier et Ie rempla
cement du revenu du travailleur sont 
couverts en cas d'accident sur les 
lieux du travail. Cette couverture 
vous protege ainsi que votre client 
contre les reclamations d'un tra
vailleur blesse. C'est pourquoi, il est 
primordial de vous inscrire a la CAT 
ou a la CSST et de payer vos primes. 

Toute entreprise ayant des employes 
doit s'inscrire a la CAT ou a la CSST 
et etre couverte par l'une de ces 
commissions. Vous devez remplir un 
formulaire d'inscription au debut de 
l'annee et estimer les salaires 
annuels de vos employes. Vos primes 
seront alors evaluees selon Ie total 
des salaires. 

Vous devez donner des directives a 

vos travailleurs sur ce qu'il faut faire 
en cas d'accident. Si quelqu'un se 
blesse et a besoin de soins medicaux, 
vous devez en etre avise et soumettre 
un rapport a la CAT ou ala CSST 
avant la date limite. 

n serait judicieux que Ie client 
s'adresse a la CAT ou a la CSST pour 
verifier si vous et tous les sous
traitants yetes inscrits et payez vos 
primes- sinon, il pourrait etre tenu 
responsable du paiement des primes 
ou des blessures subies par des 
travailleurs qui ne sont pas assures. 

Le Systeme d'information des 
matieres dangereuses utilisees 
au travail est un systeme regi par la 
loi pour foumir des renseignements 
sur les dangers et les precautions 
d'emploi relatifs aux matieres 
dangereuses utilisees au travail. 
Cette loi s'applique a toutes les 
provinces et territoires canadiens. 

La loi federale exige que les fournis
seurs de matieres dangereuses 
donnent des renseignements sur 
leurs produits en y apposant des 
etiquettes ou en y joignant des fiches 
techniques sur la securite des subs
tances. 

Les reglements provinciaux exigent 
que vous informiez vos travailleurs 
sur les risques associes a l'utilisation 
de certains produits et materiaux et 
que vous mettiez en ceuvre des 
pratiques securitaires de travail. 

Pour etre conforme a la loi, vous 
devez: 

• determiner quels produits 
chimiques ou matieres biologi
ques utilises au travail sont 
nocifs et determiner les chantiers 
qui en font usage ou les fabri
quent; 

• determiner quels produits sont 
controIes et repondent aux 
criteres de l'une ou l'autre des 
categories suivantes : Gaz 
comprimes, Matieres inflamma
bles et combustibles, Matieres 



comburantes, Matieres toxiques 
et infectieuses, Matieres corrosi
ves et Matieres dangereusement 
reactives. Bien qu'aucune liste 
de produits controIes n'ait ete 
etablie, Ie materiel etiquete d'un 
ou plusieurs symboles precis 
constitue un produit controIe; 

• obtenir une fiche technique sur la 
securite des substances decrivant 
les dangers et les precautions 
d'emploi du materiel. Le fournis
seur doit veiller Ii ce que cette 
fiche accompagne la marchandise 
qu'il vous vend. Nous vous 
recommandons : 

- d'examiner la fiche et de vous 
assurer que les habitudes de 
travail sont securitaires; et 

- de produire des photocopies de 
la fiche et de les afficher sur 
les chantiers; 

• vous assurer que tous les conte
nants sont etiquetes convenable
ment. Le fournisseur doit 
apposer une etiquette sur les 
contenants de tous les produits 
controles. Lorsque vous, Ie 
fournisseur ou Ie sous-traitant 
transferez Ie contenu d'un 
contenant dans un autre conte
nant, vous devez y attacher 
l'etiquette renfermant les precau
tions d'emploi; 

• etablir un programme de forma
tion sur les lieux du travail, en 
collaboration avec Ie Comite 
d'hygiene et de securite du 
travail, programme destine aux 
travailleurs en contact avec des 
produits controIes; 

• informer Ie proprietaire et les 
occupants des procedures Ii 
suivre sur Ie chantier et des 
exigences du Systeme d'informa
tion sur les matieres dangereuses 
utilisees au travail. 

L'etablissement d'un programme 
efficace d'hygiene et de securite au 
travail est un excellent moyen de 
favoriser la securite sur les lieux de 

travail et, en cas de poursuites 
judiciaires Ii la suite d'un accident, de 
prouver que vous avez exerce une 
diligence raisonnable. Vous devriez 
franchir les etapes suivantes : 

Soyez engage - Le facteur Ie plus 
important pour avoir une bonne cote 
de securite, c'est d'etre engage. 

Encouragez votre personnel a se 
soucier de la securite - Encoura
gez votre personnel Ii se soucier de 
l'aspect hygiene et securite au travail 
et expliquez les procedures au 
proprietaire et aux occupants de 
l'habitation. 

Etablissez des plans de travail 
refletant l'hygiime et la securite 
au travail - Pour ce faire : 
• determinez les dangers; 
• etablissez des procedures de 

travail permettant d'eviter ou de 
limiter ces dangers; 

• assurez-vous que les directives 
necessaires ont ete fournies Ii vos 
travailleurs; et 

• determinez les responsabilites du 
directeur des travaux et des 
travailleurs. 

Donnez a votre personnel une 
orientation - Fournissez des 
renseignements sur la maniere de 
determiner et de limiter les dangers, 
d'utiliser en toute securite l'equipe
ment et de repondre aux urgences. 
Les jeunes travailleurs et ceux qui 
manquent d'experience dans leur 
poste sont ceux qui courent Ie plus 
grand risque de se blesser. Un 
directeur des travaux competent doit 
les surveiller de pres. 

Menez regu!ierement des inspec
tions - Ces inspections peuvent 
viser Ii: 
• ameliorer la communication avec 

les travailleurs; 
• determiner les conditions dange

reuses; 
• determiner les habitudes de 

travail dangereuses; 
• prendre des mesures de correc

tion; et 
• faire un suivi. 



Enquetez sur les accidents -
Vous etes oblige de rapporter au 
bureau de l'hygiene et de la securite 
au travailles deces ou les accidents 
serieux sur les lieux de travail. 
Aussitot qu'un accident arrive, vous 
devez enqueter pour determiner les 
facteurs qui y ont contribue et les 
mesures de prevention pour que cela 
ne se reproduise plus. 

Evaluation - Vous devez reviser 
annuellement votre programme. 

Comment trouver la cause 

I' 
ualite 

Mieux vaut prevenir que guerir : 
evitez de desappointer votre client. 

Qu'il s'agisse de problemes lies ala 
fondation, a l'isolation, aux armoires 
ou au revetement de sol, ils sont tous 
Ie resultat direct de materiaux de 
mauvaise qualite ou inadequats ou 
d'une mauvaise qualite d'execution. 

La qualite s'applique it tous les 
elements, y compris les materiaux, la 
conception, l'execution des travaux, 
les relations clients et l'attitude. 

Comment pouvez-vous trouver la cause des problemes courants? 
Tout defaut ou probleme lie it la renovation peut etre cause par : 

• des materiaux defectueux; 

• un travail mal fait ou inopportun; 

• une defaillance du systeme, car des produits incompatibles ont ete· 
assembles ou les materiaux ont ete mal utilises; ou 

• une combinaison des elements susmentionnes. 

La defaillance d'un systeme est la chose la plus difficile it analyser. 



L'assortiment de nombreux elements 
differents et nouveaux dans une 
maison existante augmente les 
risques qu'une renovation tourne 
mal. Les materiaux changent 
souvent de forme ou de taille apres 
avoir ete installes ou ne s'harmoni
sent pas avec les elements existants. 
Cela entraine d'autres problemes et 
devient un cerde vicieux. 

Vous devez determiner ce qui ne va 
pas avant de p~uvoir y reme?ier: n 
s'agit la de la tache la plus dlfficlle, 
car trouver la cause des problemes 
peut devenir une science compliquee. 
Par exemple, une annexe a haut 
rendement energetique agira diffe
remment des autres pieces de la 
maison. Cependant, lorsque vous 
avez determine la cause du probleme, 
la solution devient souvent tres 
evidente. 

Les produits defectueux sont no~a
lement facHes a detecter. Les fabn
cants changent constamment leurs 
procedures de l'assurance de la 
qualite des produits pour eliminer les 
defauts de manufacture, mais elles 
ne sont pas parfaites. 

Une breve inspection des materiaux 
avant de les installer peut eventuelle
ment vous faire epargner du temps et 
de l'argent. 

nest difficile de deceler les proble
mes lorsqu'ils sont lies a une mau
vaise execution des travaux, car la 
methode de construction devient une 
partie du systeme de l'habitation; 
ainsi, on peut confondre les proble
mes lies a l'execution des travaux a 
ceux du systeme lui-meme. 

En outre, il est difficile d'analyser les 
causes des problemes lies a des 
assemblages de materiaux, car on se 
demande si la cause provient des 
materiaux ou de la maniere dont ils 
ont ete assembles. 

Prenons l'exemple d'un plancher qui 
craque. Pourquoi craque-t-il? S'agit-

il du faux-plancher qui se decolle, de 
l'utilisation d'une mauvaise colle ou 
de mauvais dous, d'une contamina
tion ou d'une defectuosite de la colle, 
d'une perte de volume des solives 
humides rattachees aux solives 
seches - ou d'une combinaison de 
ces cause!;! possibles? 

Vous pouvez eviter la plupart des 
problemes si vous intervenez rapide
ment. n ne s'agit pas seulement de 
trouver une solution, mais d'en 
trouver une qui ne coiitera pas trop 
cher. 

Par exemple, pour construire un 
plancher qui ne fait pas de ressort et 
ne craque pas, vous pouvez utiliser 
des solives de courte portee et vous 
assurer que Ie faux-plancher est colle 
et visse solidement aux solives. Ce 
plancher ne craquera pas et sera tres 
solide. 

Cependant, cela cou.te plus cher. 
Votre client est-il pret a en assumer 
les couts? De fait, sait-il que ce genre 
de plancher existe? 

Vous devez envisager d'autres options 
satisfaisantes pour eliminer Ie 
craquement du plancher, mais ne pas 
choisir des options qui semblent 
compliquees ou dispendieuses et 
compromettent la qualite. 

Par exemple, pour obtenir un plan
cher qui ne craque pas, vous pouvez 
utiliser des solives propres et sechees 
au sechoir et y appliquer la bonne 
colle et utiliser de bons dous et des 
vis de qualita pour fixer Ie faux
plancher. 

nest tres dispendieux d'arracher et 
de remplacer un plancher apres 
l'avoir installe. Evitez les problemes 
en produisant de la qualite des Ie 
depart. 



Ensuite, trouvez des solutions 
convenables pour chaque probleme. 

Un programme actif destine Ii 
eliminer les problemes demande la 
participation de tous ceux qui 
travaillent pour votre entreprise. 
Vous devez tout d'abord vous engager 
Ii appuyer Ie processus d'elimination 
des problemes. 

Vous ne pouvez sans doute pas 
eliminer tous les problemes, mais 
vous pouvez faire en sorte que Ie 
client s'en accommode. Par exemple, 
l'ajustement des portes lorsque la 
temperature change peut etre un 
service que vous offrez Ii vos clients, 
si besoin est. 

Vous devez ensuite degager et 
analyser les problemes precis qui 
doivent etre elimines. Dressez une 
liste de problemes tires d'une etude 
approfondie des services anterieurs 
dispenses par votre entreprise. 

Un plancher qui craque Ii l'occasion 
demande une approche plus coordon
nee. Vous devez aviser votre foumis
seur que la reparation du plancher 
qui craque est une priorite et que les 
materiaux endommages, sales ou 
imparfaits ne seront pas toIeres sur 

Ie chantier. Etablissez vos 
attentes et communiquez
les clairement Ii votre 
fournisseur. Exprimez-Iui 
clairement que tous les 
materiaux livres au 
chantier doivent etre 
propres, secs et exempts de 
defaut et que vous n'accep
terez pas les retards causes 
par Ie tri des materiaux ou 
l'attente occasionnee par 
leur remplacement. 

Pour eviter les defauts et les problemes ou 
les corriger, Ie cas echeant, vous devez : 

• 
• 

savoir quel probleme doit etre elimine; 

analyser et elaborer une solution 
economique pour foumir un produit de 
qualite; 

• trouver un plan pour eliminer Ie 
probleme; 

• communiquer Ii tous les interesses, y 
compris les sous-traitants et les 
foumisseurs, vos desirs, vos engage
ments et vos attentes; 

• vous assurer que les materiaux et la 
main-d'reuvre repondent Ii vos normes; 
et 

• feliciter de leurs efforts et de leur 
appui tous ceux qui vous ont aide Ii 
regler un probleme. 

Vous devez vous tenir au courant des 
nouveaux materiaux, systemes d'habita
tion et techniques d'installation pour 
repondre Ii la norme de qualite de votre 
entreprise. Les choses peuvent sembler 
pareilles, mais les techniques du batiment 
sont de plus en plus poussees. 

Communiquez ensuite vos 
attentes Ii tous vos tra
vailleurs. Par exemple, il 
faut que les travailleurs 
sachent qu'ils doivent 
utiliser uniquement des 
materiaux non endomma
ges, propres et secs et 
employer des procedures 
d'installation convenables. 
Si de la colle est appliquee 
sur des solives mouilIees, 
enduites de boue ou de 
glace, Ie plancher craquera 
certainement plus tard. La 
colle appliquee aux solives 
trop tot avant l'installation 
du faux-plancher n'adhe
rera pas adequatement. 
N'acceptez pas une execu
tion des travaux inferieure 
Ii lanorme. 



Ne toIerezpas les clous trop pres des 
cotes des solives ou Ie manque de 
clous sur la bordure des panneaux du 
faux-plancher ou sur les solives. 
Sinon, ces negligences feront certai
nement craquer Ie plancher. 

L'assurance de la qualite, c'est la 
maniere dont vous gerez votre 
entreprise pour offrir un produit ou 
un service de qualite et assurer vos 
clients qu'ils ont obtenu un niveau 
acceptable de qualite. 

Un reel programme d'assurance de la 
qualite est accompagne d'un manuel 
redige tout particulierement pour 
l'entreprise, qui fait partie du plan 
d'entreprise, dans lequel on a reuni 
systematiquement toutes les activites 
de l'entreprise se repercutant sur la 
qualite du produit final. 

Le manuel est un outil qui permet 
d'expliquer aux nouveaux venus, 
comme les sous-traitants, les fournis
seurs et les travailleurs, comment 
votre entreprise fonctionne pour 
produire Ie niveau de qualite exige. 

Le manuel, ainsi que les documents 
auxquels il fait reference ou qu'il 
renferme (comme des rapports 
d'inspection, des tests propres a 
l'entreprise, etc.), est tres utile pour 
fournir au client la preuve que toutes 
les activites necessaires a une 
production de qualite ont ete 
realisees. 

Les entreprises mettant en reuvre un 
programme d'assurance de la qualite 
sont tout simplement de meilleures 
entreprises que les autres. Le 
manuel permet de mieux gerer 
l'entreprise en documentant la 
structure de cette derniere, en 
donnant une description claire des 
responsabilites de chacun au sein de 
l'entreprise et en decrivant les 
activites et comment elles doivent 
etre realisees (normes de rendement). 

Le programme d'assurance de la 
qualite, bien que dispendieux a 
mettre au point et en reuvre, permet 
de reduire les couts dans l'ensemble 
des operations de votre entreprise. 

Les renovateurs et d'autres entrepri
ses ayant un programme d'assurance 
de la qualite ont souvent montre 
qu'ils ont moins de frais relatifs aux 
garanties, de gaspillage, de retouches 
a faire et de pratiques inefficaces et 
que, par consequent, les economies 
realisees surpassent les frais associes 
a la mise en reuvre du programme. 

L'objectif d'un bon programme 
d'assurance de la qualite est Ie 
suivant: 

Assurer une bonne 
execution des travaux 
et ce, des Ie depart. 





Notes: 





ANNEXES 



Renovateurs fiables 
123, rue n'importe ou 

Arbreville, Canada, I4Y 2R1 
(789) 765-4321 

Client _____________ Numero du projet : __ _ 

Date de la commande : --------------------------------------
Date de livralson : ------------------------------------------
Adresse de livralson : --------------------------------------
Fournisseur : ---------------------------------------------

Veuillez rempllr les colonnes sulvantes : 

Quantite Description Prix 

Copies: 1- Foumisseurs Numero du bon de 'commande 5634 
2- Dossier du projet 3- Comptabilite 



Renovateurs fiables 
123, rue n'importe ou 

Arbreville, Canada, I4Y 2Rl 
(789) 765-4321 

Date : ___________ Numero de I'ordre de modification : _______ _ 

Client 
----------------------------------------------------------------------------------------

Les modifications suivantes doivent ~tre apportees aux travaux de renovation a I'adresse 

suivante: -------------------------------------------------------

Descripdon Frals Cridit 
supp ..... ntalres 

I Total 

Prix du contrat pr6c6dent ----_$ 
Frals supplMientalres ou credit ----_$ 
PrIx du contrat ""'I. ----_. 

Le client approuve, par Ja presente, les modifications susmentionnees et autorise Renovateurs fiables a effectuer ces 
modifications et a rajuster Ie prix du contrat comme ci-dessus. 

ENTERJNE PAR: 

Client : ____________________________________________ ~ ____ _ 

Renovateurs fiables ______________________________ _ 

Copies: 1- Client 2- Dossier du projet 3- Comptabilite 



Exemple de feuille de travail 

Client :, ___________ Num6ro de la feuilJe : ___ _ 

Emplacement: Date : ______ _ 

Objet : ______ Num6ro de code : ___ Estimateur : __ _ 

Description du travail Quantit6 Prix unitaire Montant 

TVQ 

Total 



, 
a 

Renovateurs fiables 
123, rue n'importe OU 

Arbreville, Canada, 14Y 2Rl 
(789) 765-4321 

Fournisseur ou sous-traitant : _______________________ _ 

Projet : _____________ Adresse : ______________ _ 

Materlaux et (ou) maln-d'c:auvre a fournlr: 

Quantiti Description Montant 

1Ue proviDeiale 

'IPS 

Total 

Cette soumission expire a midi, Ie __________ _ 

Date 

Fournisseur ou sous-traltant : _____________ Date : ______ 19 __ 

Signataire autorise 
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Formes geometriques 

Triangle 

... ----.---........... -----.. ~ b b 
Surface = 0,5 x base x hauteur 

S=O,5xbxh 

Rectangle et carre 

Surface = base x hauteur 
S=bxh 

Quadrllatere 
b 

Surface = sornme des deux triangles 
S = 2 (0,5 x b x h) 

Trapeze 
b .. 

/ • a 
Surface = la moltl6 de la somme des cates 

parall .. es x hauteur 
Surface = 0,5 (8 + b) x h 

Cercle 

. Surface = Jt X rayon au carre 
S= Jtxr2 

Cube 

Volume = Longueur x largeur x hauteur 
V=Lxlxh 

Volume = 413 x Jt x r3 

i 
Volume = base x hauteur 

V= Jtxr2 xh 

Sphere 

Cyllndre 



ExempJe de contrat de sous-traitance 

Le present contrat a ete signe Ie ______ jour de _____ 19_. 

Renovateurs fiables 
123, rue n'importe oil 

Arbreville, Canada 

(ci-apres nomme l' «Entrepreneur») 

et 

Chauffage ABC 
642, avenue Principale 

Boomville, Canada 

(ci-apres nomme Ie «Sous-traitant») 

acceptent les modalires et conditions suivantes. 

1. Le Sous-traitant foumira les materiaux et la main-d' reuvre necessaires aux travaux suivants : 

2. Les travaux susmentionnes seront effectues au domicile sis au : 

3. L'Entrepreneur consent a payer Ie Sous-traitant la somme de _____ $ repartie de la 
fac;on suivante : 

• 90 p. 100 des l'achevement des travaux; 
• 10 p. 100 quarante jours apres l'achevement des travaux et apres avoir rec;u du 

Sous-traitant une declaration que tous les fournisseurs et les travailleurs ont ete payes. 



4. Le prix susmentionne comprend les taxes, les permis et la TPS comme il est precise. 

5. Toute modification apportee aux travaux susmentionnes doit etre documentee par un ordre de 
modification signe par les deux parties. 

6. Le Sous-traitant consent a foumir tous les manuels de l' equipement installe et a garantir tous 
les travaux pour un an. 

7. Les travaux devront etre effectues avec professionnalisme et respecter les codes et les normes 
applicables. Dans Ie cas contraire, les travaux devront etre modifies pour repondre aux 
normes actuelles. Le Sous-traitant accepte d' assurer la propriete contre les dommages et 
consent a garder les lieu x propres en tout temps. 

8. Les travailleurs acceptent d'entretenir de bons rapports avec Ie client et les occupants. 

9. Si Ie Sous-traitant ne termine pas les travaux ou devient insolvable, l'Entrepreneur a Ie droit 
de terminer les travaux et d'en deduire les frais du montant payable au Sous-traitant. Si Ie 
Sous-traitant est incapable d' effectuer Ies travaux, I 'Entrepreneur peut attribuer les travaux a 
un autre Sous-traitant et se libere de son obligation envers Ie present contrat. En cas de 
differend, les deux parties acceptent I'intervention d'une troisieme partie qui prendra une 
decision obligatoire. 

10. Le Sous-traitant accepte de foumir la preuve qu' il souscrit aux assurances suivantes : 

• une garantie generale de responsabilite civile; 
• une assurance de la responsabilite civile automobile; 
• une couverture de la Commission des accidents du travail avant et apres l'execution des 

travaux. 

11. La collaboration et la souplesse sont de mise dans I'execution des travaux decrits dans Ie 
present contrat. 

Les deux parties acceptent les modalites et les conditions susmentionnees et en foi de quoi sign
ent ci-apres : 

Renovateurs fiables Chauffage ABC 



Diagramme cause-effet 

Materiaux 

Methodes 
(Procedures) 

De quoi s'agit-i1? 

Machines 
(Equipement sur Ie chantier et au bureau) 

Main-d'(Buvre 
(Personnel, sous-traitants, professionnels) 

Un diagramme cause-effet est une representation graphique du lien entre un effet (probleme) et 
ses causes possibles. 

A quoi sert-i1? 

Le diagramme est trace de maniere a trier et a relier les facteurs agissant sur Ie processus. 

Comment Ie tracer? 
1. Nommez Ie probleme. 

2. Degagez les categories principales des causes du probleme. Les causes principales peuvent 
etre reliees aux donnees et aux systemes informatiques, au budget, a I' environnement, a la 
quincaillerie, aux materiaux, aux mesures, aux methodes, aux personnes et a la formation. 

3. Lancez des idees sur d'autres causes plus detaillees. 

4. Eliminez les causes non applicables. 

5. Discutez des causes qu'il vous reste et decidez quelles causes sont les plus importantes. 

6. Travaillez aux causes les plus importantes. 

7. Desensibilisez, eliminez ou limitez les causes. 



CHAPITRE 7 
Relations avec les clients 

Contenu du chapitre 

Service de 'lualitB 
Etablissement des obJectifs du service 

Plaintes des clients 
Comment tirer profit des plaintes 
Lignes de conduite sur Ie traitementdes plaintes 
Comment falre affaire avec un client desappolnte 
Chercher des occasions de rendre service 
Demande de service 
Previsions budgetaires pour Ie service 

Limites concernant Ie service et la garantie 

Programme apres-vente 
.. Dffrir un programme de garantie 



La qualite n'est jamais fortuite. Elle 
est toujours Ie resultat d'une atten
tion particuliere, d'un effort sincere, 
d'une gestion intelligente et d'une 
execution efficace - elle represente 
Ie choix judicieux de nombreuses 
solutions de rechange. 

Pour ofl'rir un service de qualite, vous 
devez appliquer cette definition avos 
buts concernant les relations clients. 
Pour atteindre ces buts, vous devez 
avoir sur pied un systeme d'encoura
gement destine aux personnes vouees 
a votre entreprise pour qu'elles 
donnent toujours leur plein rende
ment. 

Vous vous interessez sftrement a la 
satisfaction de votre clientele, a 
moins que vous ne prevoyiez etre en 
afl'aires qu'a court terme. Les clients 
mecontents parleront de leurs 
problemes a une dizaine de person
nes. Un client insatisfait sur cinq 
contera son histoire a 20 personnes. 
II faudra peut-etre 12 clients bien 
servis pour effacer un incident 
negatif. Dans certains cas, vous 
n'aurez peut-etre pas assez d'occa
sions pour vous racheter. 

Uentreprise moyenne passe six fois 
plus de temps a s'attirer de la 
clientele qu'a entretenir ses anciens 
clients. Pourtant, dans la plupart 
des cas, un client fidele vaut dix fois 
plus qu'un simple acheteur. 

En general, vous n'entendrez que 
30 p. 100 des plaintes de vos clients. 
Le client vous cache l'autre 70 p. 100. 

Etablissez et communiquez clairement a 
vos travailleurs vos attentes en matiere de 
qualite du service et de niveau de 
satisfaction a la clientele. 

Comme nous l'avons deja mentionne, 
la reputation de votre entreprise est 
tres importante, et quelques clients 
mecontents peuvent engendrer de 
serieux problemes a long terme. 
C'est pourquoi, il est primordial que 
vous etablissiez des buts precis en ce 
qui a trait au niveau de service que 
vous souhaitez ofl'rir et que vous 
mesuriez la satisfaction de vos clients 
d'apres ces buts. 



Faire preuve de vigilance en ce qui a 
trait aux plaintes des clients et y 
repondre Ie plus vite possible pour
raient etre l'une des activites les plus 
rentables auxquelles vous vous 
adonnez. 

L'etude menee en 1986 par Ie minis
tere de la Consommation et des 
Affaires commerciales en est venue a 
cette conclusion. En outre, elle revele 
que des programmes permettant de 
cemer les plaintes des clients et d'y 
repondre peuvent engendrer un 
retour sur Ie capital investi attei
gnant de 15 a 400 p. 100. 

Les plaintes montrent les points que 
vous devez ameliorer. Elles vous 
permettent de repondre aux ques
tions : «Comment vont les affaires?» 
et «Comment peut-on s'ameliorer?» 
Bien que les messages qu'elles 
transmettent ne soient pas toujours 
tres positifs, les renovateurs intelli
gents savent comment compiler les 
renseignements recueillis au cours 
des plaintes et s'en servir pour 
ameliorer leur entreprise. Le renova
teur qui ne sait ni comment amelio
rer son entreprise ni quels points 
doiventetre corriges n'est pas plus 
avance que celui qui est incapable de 
se perfectionner. 

Les plaintes que vous recevez vous 
donnent une autre chance de rendre 
service et de satisfaire vos clients. 
De fait, elles representent une belle 
occasion de renforcer la loyaute de 
votre clientele. 

Qu'ils aient raison ou non, la plupart 
des clients ne portent pas attention 
au service rendu lorsque tout se 
deroule bien. Ils Ie tiennent tout 
simplement pour acquis. Cependant, 
si la renovation cause un probleme, 
c'est vous qu'ils pointent du doigt. 

Lorsque vous evaluez Ie niveau de 
satisfaction de vos clients dans 
l'ensemble, posez-vous les questions 
suivantes: 

• 

• 

• 

Combien de clients continuent de 
faire affaire avec vous? 

Combien de projets de travaux 
avez-vous vendus grace avos 
clients qui ont encourage leurs 
amis et leurs membres de famille 
a faire affaire avec vous? 

Combien de ventes avez-vous 
generees par l'entremise d'un 
client promouvant votre entre
prise aupres de ses amis? 

N'oubliez pas qu'il ne faut qu'une ou 
deux recommandations pour recom
penser vos efforts de bon service. Les 
gens ne recommandent pas les 
renovateurs qui leur offrent un 
mauvais service. 

Les clients qui ont des motifs de 
plainte peuvent devenir pour vos 
affaires aussi bien une petite mine 
d'or qu'un desastre; cela depend de la 
maniere dont vous vous y prenez 
pour repondre a leurs plaintes. Voici 
quelques lignes de conduite sur Ie 
traitement des plaintes. 

Prisez les plaintes et les deman
des de service - Ne les considerez 
pas comme un inconvenient mais 
plutot comme une occasion de batir la 
loyaute de votre clientele. Mefiez
vous des clients qui ne se plaignent 
jamais. Personne n'est jamais 
entierement satisfait longtemps. 

Prenez au serieux chaque plainte 
et cherchez it savoir ce que veut 
Ie client - Ce qui peut vous sembler 
une petite demande peut se presenter 
a l'esprit de votre client comme une 
demande tres importante. Lorsque 
vous pretez une oreille attentive a 
votre client, vous lui montrez que 
vous vous preoccupez de lui et 
dissipez sa colere. 



Montrez que vous etes sincerement 
interesse et empresse a repondre a la 
plainte de votre client. Peu importe 
les causes du probleme, ne rejetez 
pas Ie blame sur un autre ou ne 
trouvez pas mille excuses. 

Ecoutez et retenez ce que votre client 
vous dit. Repetez ce que vous avez 
entendu et demandez a votre client si 
c'est bien ce qui a ete dit. 

Proposez une solution et obtenez 
l'appui de votre client - Lorsque 
vous savez exactement ce que veut 
votre client, la solution devient 
generalement evidente. Enoncez la 
solution de maniere positive. De
mandez a votre client s'il est d'accord. 
Lorsque vous vous etes entendu sur 
la solution, agissez promptement! 
Assumez la responsabilite de regler 
Ie probleme et faites tout ce qui est 
en votre pouvoir pour Ie regler aussi 
rapidement que possible. 

Si Ie client n'aime pas la solution 
que vous lui avez proposee, 
demandez-lui la sienne - La 
plupart des gens sont justes et vous 
proposeront une solution equitable. 
Si vous pensez que la solution de 
votre client est raisonnable, optez 
pour cette solution et agissez rapide
ment. 

Rappelez votre client pour vous 
assurer qu'il est satisfait -
Rappelez votre client plus tard pour 
vous assurer qu'il est satisfait. Cela 
vous permettra de confirmer si Ie 
probleme a ete regIe et de faire bonne 
impression aupres de votre client en 
lui montrant que vous etes empresse 
a lui fournir un bon service. 

Ne laissez jamais votre client 
perdre la face - Si vous etes 
incapable de repondre aux attentes 
de votre client, dites-le-Iui poliment 
sans tarder. Mais ne lui dites jamais 
qu'il a tort ou ne vous disputez 
jamais avec lui. II est vital que vous 
gardiez votre sang froid tout en 
demeurant courtois, en montrant de 
l'egard envers lui et en l'ecoutant. 
Parfois, les clients savent tres bien 
que Ie probleme ne peut pas etre 
regIe. Tout ce qu'ils demandent, c'est 

qu'on leur prete oreille et respecte 
leur point de vue. 

Les clients achetent pour combler 
leur besoin de bien-etre et s'attendent 
a ce que vous Ie combliez. Si vous les 
desappointez, ils peuvent penser que 
vous les avez trompes. Voici quelques 
suggestions pour faire affaire avec 
des clients desappointes a la suite 
d'une situation ayant mal tourne. 

Presentez des excuses et chargez
vous de tirer les choses au clair 
- Ne critiquez pas les sous-traitants 
ou les employes et ne trouvez pas 
mille excuses. Le client ne tient pas 
a ce que vous denigriez les autres, 
pas plus qu'il ne tient a connaitre vos 
raisons; il veut que vous agissiez. 
Rassurez votre client que ce genre de 
probleme est plutOt rare et que votre 
entreprise fera tout ce qui est en son 
pouvoir pour y remedier. 

Rappelez-vous que la reaction 
des gens aux mauvaises nouvelles 
depend grandement de la ma
niere dont elles sont annoncees 
- Au lieu de dire a votre client ce qui 
ne peut pas etre fait, dites-Iui ce qui 
peut etre fait. Par exemple, si vous 
devez annuler votre rendez-vous de 
11 h avec votre client, ne lui dites 
pas: «Je ne peux pas vous rencontrer 
a 11 h», mais plutot : «J'ai eu quel
ques Iacheux contretemps et j'aime
rais vous rencontrer a 15 h ou a une 
heure qui vous conviendrait. Je suis 
desoIe de ce retard et j'espere que 
cela ne vous derange pas trop. » 

Mieux vaut prevenir que guerir : 
evitez de desappointer votre client. 



Le «Service a la client€de» 

Que vous ayez ou non une personne affectee 
au service it la clientele, vous devez etablir 
une procedure de service. Peu importe qui 
est affecte a la tache du service a la clien
tele, Ie service doit etre organise et rendu 
pour s'assurer que les demandes de service 
des clients ont ete traitees - peu importe ce 
qui peut arriver. Votre «Service a la clien
tele» peut se composer uniquement d'une 
personne, parfois vous-meme; neanmoins, 
cette personne doit s'acquitter de ses 
obligations envers sa clientele. 

La philosophie et les buts de votre entreprise 
doivent decrire clairement votre engagement a 
servir votre clientele et a la qualite de vos 
produits. 

Prenez les exemples suivants : 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

«Nous considererons les demandes de 
service comme une occasion de montrer 
notre professionnalisme et non comme 
un inconvenient qui vient entraver nos 
autres activites.» 

«Notre entreprise accordera a son 
service a la clientele la plus haute 
priorite - et veillera a ce que les 
travaux soient acheves rapidement et 
correctement.» 

«Nous mEmerons un sondage annuel 
aupres de nos clients et leur demande
rons ce qu'il pense de notre entreprise 
et comment elle pourrait etre amelio
ree.» 

«Nous ferons toujours preuve de courtoi
sie et de politesse, meme dans les 
conditions les plus difficiles.» 

«Nous ferons en sorte que Ie client soit 
content de nous avoir choisis pour leurs 
travaux de renovation.» 

«Nous nous couperons en quatre pour 
toujours donner a notre clientele un 
service depassant leurs attentes.» 

«Nous demanderons a nos clients de 
recommander notre entreprise aux 
membres de leur famille et a leurs 
amis.» 

Les plaintes des clients non 
rapportees vous couteront 
beaucoup plus cher que les 
frais des reparations. 
Certains renovateurs ne Ie 
reconnaissent pas ou n'y 
croient pas. II est de votre 
interet d'encourager Ie 
client a communiquer avec 
vous en cas de problemes. 
Ainsi, vous pourrez regler 
son probleme et Ie rendre 
encore plus heureux d'avoir 
fait affaire avec vous. 

Si vos clients ne vous 
rappellent pas, cela signi
fie-toil qu'il n'y a aucun 
probleme? Pas necessaire
ment. Un client retient 
parfois Ie paiement final 
pour la reparation d'un 
probleme qui est survenu 
au debut des travaux et qui 
a ete camoufle. Les clients 
ne recommanderont pas les 
renovateurs qui ne leur ont 
pas dispense Ie service 
auquel ils croient avoir 
droit - qu'ils l'aient 
demande ou non! Vous 
devez faire preuve de bonne 
volonte et montrer que 
vous etes pret a regler les 
problemes lies au service et 
capable de Ie faire. 

De nombreux renovateurs 
repondent aux demandes 
de service des clients a 
mesure qu'ils les re~oivent. 
Cependant, les clients 
n'appellent pas toujours et 
cela peut causer des 
problemes eventuels. 
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Acheteur 

Adresse 

Numero de telephone 

Service demande 

DEMAN DE DE 
SERVICE 

Numero du projet __ 
Date 

A signer des que les travaux sont termines. 
Par 10 presanta. ja cartifie que las 
trovoux susmentionnes ont ete 
executes Client 

Pour encourager vos clients a sou
mettre une demande de service, Ie 
cas echeant, donnez-Ieur des formu
laires de demande de service. Ces 
formulaires peuvent etre simples et 
con~us pour obtenir de votre client 
des details sur les types de travaux 
pour lesquels il soumet une demande 
de service. Le client garde une copie 
?u formulaire et envoie l'autre copie 
a votre entreprise. Sur reception du 
formulaire, contactez Ie client pour 
confirmer les details des travaux 
demandes et fixer une date approxi
mative d'execution des travaux. 

Apres l'execution des travaux 
obtenez la confirmation de l'e~tiere 
satisfaction de votre client. 

En ce qui conceme les gros projets de 
renovation, comme deli annexes ou 
des renovations completes, vous 
pouvez donner a vos clients deux 
formulaires speciaux: un formulaire 
de demande de service dans les 30 
jours et un formulaire de demande de 
service dans les 12 mois. 

Le formulaire de demande de service 
dans les 30 jours est con~u pour 
permettre au client de noter tous les 
problemes, Ie cas echeant, aucours 
du premier mois, que vous reglerez 
tous en meme temps. Ainsi, Ie client 
ne vous demandera pas de venir pour 
chaque petite reparation a mesure 
qu'il s'aper~oit d'un probleme. Si 
votre client ne vous fait pas parvenir 
ce formulaire, faites un 8uivi. 

Le formulaire de demande de service 
dans les 12 mois est con~u pour que 
votre client vous demande d'effectuer 



toutes les reparations avant l'expira
tion de la garantie. Ce procede 
formel oblige votre client a examiner 
les travaux de renovation de pres et a 
determiner Ie service ou la garantie 
necessaire. Les demandes de service 
soumises apres l'expiration de la 
garantie deviennent la responsabilite 
du client. 

Lorsque vous ne faites pas un suivi 
aupres de votre client apres l'acheve
ment des travaux, dans l'espoir 
d'epargner un peu d'argent, cela peut 
vous couter cher plus tard en termes 
de depenses, de reputation et de 
contrats eventuels. 

Le service est parfois dispense par les 
sous-traitants et les fournisseurs qui 
ont ete originalement employes pour 
effectuer les travaux. Vous pouvez 
stipuler une clause contractuelle 
engageant les sous-traitants a 
fournir un service et une garantie 
d'un an a partir de la date d'acheve
ment des travaux. De nombreux 

. fabricants offrent une garantie 
prolongee qui peut, dans certains cas, 
durer de 2 a 25 ans. 

La plupart des renovateurs estiment 
qu'une affectation budgetaire pour Ie 
service atteignant 0,5 a 2 p. 100 du 
prix du contrat est adequate. Ce 
montant ne sert bien sUr qu'a couvrir 
les couts essentiels des materiaux et 
de la main-d'ceuvre directe necessaire 
pour effectuer les reparations. Par 
exemple, Ie fournisseur de portes 
peut garantir les portes gauchies, 
mais il ne paie ni l'installation de la 
nouvelle porte ni sa finition. 

Les contrats de service a long terme sont con\(us pour satisfaire Ie client 
tout en veillant a ce que vos travaux de reparation soient payes. 

En outre, ils couvrent souvent d'autres types de services ou de travaux 
d'entretien dont Ie client pourrait avoir besoin. Ce service suppIementaire 
peut devenir tres rentable. 

Certaines entreprises demandent un acompte annuel duquelles frais de 
service sont deduits. Si l'acompte est insuffisant pour couvrlr toutes les 
reparations effectuees au cours de l'annee, Ie solde est facture au client. Si 
les frais de service annuels ne depassent pas la valeur de l'acompte, vous 
gardez Ie solde. 

De nombreux clients exigent un service exceptionnel et, lorsqu'ils deni
chent une entreprise qui Ie dispense, ils Ie disent a tout Ie monde. 



Votre premiere priorite est d'etablir 
la difference entre la garantie et Ie 
service. Vous devez fournir les deux, 
mais vous et votre client devez en 
faire la distinction. 

La garantie couvre les reparations 
d.'articles defectueux ou brises. La 
periode de garantie dure generale
ment un an et couvre des reparations 
comme une fuite d'un toit, un plan
cher qui craque, une fuite d'un bloc
fenetre, Ie gondolement du parement 
exterieur et des problemes de robi
nets. Certains problemes sont 
evidemment plus pressants que 
d'autres, comme ceux lies aux 
systemes mecaniques, et vous devez y 
voir immediatement. Dans la 
plupart des cas, les fournisseurs 
garantissent leurs produits pour au 
moins un an, et les sous-traitants 
garantissent egalement pour un an 
leur travail et les materiaux. Tout 
cela doit etre stipuIe dans votre 
contrat avec Ie sous-traitant ou Ie 
fournisseur. 

Les travaux d'une demande de 
service sontceux que vous effectuez 
en plus de la garantie. Certains 
renovateurs font un appel de service 
30 jours apres l'achevement des 
travaux. Cet appel consiste simple
ment a demander au client s'il y a 
des problemes et a effectuer les 
petites reparations. 

Les appels de service peuvent etre 
vus comme de la promotion, puisque 
Ie client appreciera Ie temps que vous 
lui accorderez. 

Vous devez presenter clairement les 
limites de la garantie au client en lui 
expliquant ce qui est couvert et ce qui 
ne l'est pas. 

Avant l'achevement des travaux, vous 
devez verifier deux choses. Tout 
d'abord, vous devez verifier aupres de 
votre service municipal de la cons
truction les defauts du projet qui ont 
ete releves par les inspecteurs. Les 
inspecteurs peuvent prendre note des 
defauts qui doivent etre corriges et 
informer les personnes concernees 
seulement apres l'achevement des 
travaux, ce qui pourrait etre tres 
genant et devenir un reelcasse-tete 
pourvous. 

Ensuite, vous devez examiner a fond 
Ie produit final. Les elements 
pouvant etre une source de problemes 
et dont vous devez tenir compte au 
cours de votre inspection finale sont 
les suivants : 

• • • • 

defauts de cloisons seches; 
menuiserie de finition; 
calfeutrage et etancheite; 
fonctionnement de la plomberie; 
lampes et prises de courants; 
chauffe-eau; 
fonctionnement de la fournaise; 
fonctionnement des fenetres et 
des portes; 
plancher qui craque; 
escaliers et rampes; 
decoration et finition; et 
amenagement paysager. 

Cette liste est sommaire, mais vous 
pouvez y ajouter les details voulus. 
Etablissez votre propre liste de 
controle. 



Un programme apres-vente vous 
permettra de vous assurer que vos 
clients sont satisfaits de leur renova
tion. Certains clients peuvent parfois 
n'avoir que quelques ennuis avec leur 
renovation, mais ne prennent pas Ie 
temps ou ne croient pas que ces petits 
ennuis valent la peine de vous 
appeler. 

Selon la nature des travaux, vous 
devez informer votre client sur la 
maniere dont les modifications 
apportees se repercuteront sur les 
systemes en usage dans la maison. 
Par exemple, de nouvelles fenetres 
rendront la maison plus etanche et 
augmenteront l'humidite si Ie sys
teme de ventilation n'est pas ade
quat; une annexe peut etre une piece 
plus insonorisee et plus confortable 
que les autres pieces un peu plus 
agees de la maison. 

Si vous communiquez regulierement 
avec votre client, vous pouvez regler 
les petits problemes avant qu'ils 
n'irritent ce dernier. 

Comment decidez-vous du degre 
d'urgence entre une demande de 
service ou un nouveau projet de 
travaux? Voila une situation a 
laquelle sont souvent confrontes 
les renovateurs ayant un person
nellimite. 

La reponse depend du type de 
reparations demandees et de la 
personnalite du client. Dans Ie 
pire scenario, un client exigeant et 
irritable ne doit pas etre laisse la 
a bouillir de rage, et il faut Ie 
servir immediatement. Veillez a 
prendre des rendez-vous convena
bles pour effectuer vos travaux de 
reparation. Une mauvaise langue 
peut vous faire perdre de nom
breux clients. 

Utilisez votre service comme outil de 
vente: votre bonne reputation est ce 
qui vous fera obtenir de nombreux 
nouveaux contrats. Les frais associes 
a ce service peuvent devenir une 
publicite assez bon marche. 

Offrez au client un programme de 
garantie accompagnant les produits 
que vous installez. Cette garantie 
pourrait s'appliquer aux produits 
suivants : fournaise, chauffe-eau, 
lave-vaisselle, foyer, bardeaux et 
parement exterieur. Souvent, les 
documents de la garantie du fabri
cant sont laisses sur les appareils 
menagers, cloues sur les solives du 
plancher, colles sur les boites de 
carton ou jetes aux dechets. 

Les documents de la garantie doivent 
etre gardes, emballes et remis au 
client. Pour ce faire, vous pouvez 
demander avos fournisseurs d'en
voyer les documents de la garantie 
avec la facture. 

D'autres clients sont plus conci
liants et tolerants, mais evitez de 
les tenir pour acquis en leur 
donnant un mauvais service, car 
ils deviendront egalement de 
mauvaises langues. 

Plus la concurrence est forte, plus 
vous devez dispenser un service 
de qualite. 

Un renovateur avise sait que Ie 
chemin du succes est pave de 
clients heureux. 



Informez votre client des nouveaux 
systemes, de leur fonctionnement et 
de leur entretien. La liste de controle 
suivante peut etre utile lorsque vous 
installez ou ameliorez les elements 
suivants: 

• Fournaise : 
-comment distribuer egale
ment l'air; 

-comment fonctionne Ie 
thermostat; 

- comment fonctionne Ie filtre it 
air; 

-comment fonctionne l'humidi
ficateur. 

• Ventilateur de la fournaise : 
-quand il doit fonctionner; 
-comment fonctionnent les 
deux vitesses; 

-quand l'entretenir; 
-comment l'entretenir. 

• Chauft'e-eau : 
- it queUe temperature Ie 
regler; 

-comment Ie vider; 
-comment Ie mettre en 
marche. 

• Foyer: 
-comment les clapets d'air 
fonctionnent; 

- it quoi servent les portes en 
vitre; 

-comment aUumer Ie feu; 
-comment fonctionne l'alimen-
tation de l'air frais. 

• Systeme de ventilation: 
-pourquoi il est necessaire; 
- it queUe vitesse Ie regler; 
-quand il doit fonctionner; 
-comment entretenir les 
ventilateurs. 

• Poteaux ajustables : 
-quand les ajuster; 
-combien doivent etre ajustes. 

• Portes exterieures : 
-comment ajuster Ie seuil de 
porte; 

-comment ajuster la gache. 



Notee;: 
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Le processus de planification vous 
donnera une idee plus precise de la 
position ou vous souhaitez amener 
votre entreprise et des mesures que 
vous devez prendre pour realiser 
votre vision. 

II est presque certain qu'une partie 
ou la totalite des objectifs de votre 
plan d'entreprise ne se realisera pas 
tout a fait. Les plans que vous avez 
mis au point pour les finances, les 
ventes et Ie marketing, les ressources 
humaines et Ie fonctionnement de 
votre entreprise se fondent tous sur 
des hypotheses qui s'avereront plus 
ou moinsjustes aucours de l'exer
cice. 

C'est pourquoi, vous devez: 

• 

• 

• 

• 

surveiller continuellement Ie 
fonctionnement de tous les 
aspects de l'entreprise; 

determiner rapidement les 
objectifs du plan qui ne sont pas 
atteints; 

reagir rapidement en revisant 
les plans et en mettant en reuvre 
de nouvelles procedures compte 
tenu des nouvelles realites et 
hypotheses; 

prevoir les changements qui se 
repercuteront sur vos plans 
revises. 

Une proprietaire efficace ne s'arrete 
jamais. II suit un cycle perpetuel de 
planification, de mise en reuvre, de 
controle et de revision des plans. 

Un controle constant et complet 
foumit une assise solide permettant 
de prevoir ce qui risque d'arriver 
dans Ie cycle de planification. 

L'une des taches les plus difficiles que 
vous devez accomplir demande que 
vous preniez du recul assez long
temps pour evaluer Ie rendement de 
votre entreprise. Vous devez repon
dre honnetement aux questions 
suivantes: 

• 
• 
• 
• 
• 
• 

«Comment se porte vraiment 
l'entreprise?» 
«Quel est mon veritable rende
ment?» 
«L'entreprise devrait-elle mieux 
se porter?» 
«Devrais-je avoir un meilleur 
rendement?» 
«Quels elements doivent chan
ger?» et 
«En quoi la maniere dont je mene 
mon entreprise doit-elle chan
ger?» 

Pour repondre a ces questions, vous 
devez avoir un point de reference. Le 
principal point de reference devrait 
etre votre plan d'entreprise, lequel 
decrit l'orientation de votre entre
prise et la fa~on dont elle doit y 
parvenir. 



Le plan d'entreprise represente une 
carte routiere indiquant votre 
itineraire. Lorsque vous vous ecartez 
de votre itineraire, votre destination 
risque egalement de changer. 

Dans Ie meme ordre d'idees, si Ie plan 
d'entreprise prevoit des ventes de 
350 000 $, mais que Ie marche ne 
peut en permettre que 250 000 $, 
vous devez modifier vos attentes. Le 
rendement doit etre mesure par 
rapport au plan d'entreprise. 

Lorsque vous evaluez votre entre
prise, vous devez vous poser des 
questions objectives - «Les resultats 
sont-ils conformes aux previsions? 
L'entreprise produit-elle suffisam
ment? Les ventes se portent-elles 
bien?» - de meme que des questions 
plus subjectives comme celles tou
chant la satisfaction des travailleurs 
et votre propre satisfaction. 

L'evaluation doit deboucher sur des 
mesures - remettre l'entreprise sur 
la voie de ses objectifs. Sinon, d'apres 
l'evaluation des resultats anterieurs 
par rapports a ceux qui etaient 
prevus, vous pouvez decider de 
reviser les objectifs de votre entre
prise. 

Le temps change tout Ie monde. Si 
vous n'avez pas effectue continuelle
ment un controle et une evaluation 
reels et honnetes de l'entreprise, vous 
pourriez avoir de grandes surprises 
au moment d'une evaluation appro
fondie. 

Si vous avez realise la vision de votre 
entreprise, vous pouvez songer a 
developper l'entreprise ou a la 
modifier. Toutefois, si vous n'avez 
pas encore realise votre vision, avez
vous perdu votre feu sacre? 

La vision qui guide votre entreprise 
peut tout naturellement toucher it sa 
fin. Certaines visions demandent un 
travail incessant. 

De nombreux renovateurs ont une 
vision comprenant une contribution it 
la societe (par l'amelioration des 

Iogements) ainsi qu'un objectif 
fmancier. Contribuer it l'avancement 
de la technologie en renovation ou au 
secteur lui-meme peut faire partie de 
la vision de certains entrepreneurs. 
Peu importe leur vision, nombreux 
sont ceux qui n'ont pas songe a 
l'aspect de l'entreprise qui rend Ie 
travail agreable. 

Lorsque vous evaluez Ie fonctionne
ment, la reus site financiere ou la 
realisation des objectifs de votre 
entreprise, vous devez equilibrer vos 
realisations en fonction de votre 
satisfaction personnelle. Avez-vous 
encore du plaisir it tenter de realiser 
votre vision? 

Au moment du demarrage de votre 
entreprise, Ie defi et l'emballement 
sont grisants. 

Cependant, apres avoir dirige 
quelque temps votre entreprise -
avec ou sans succes -, Ie plaisir 
pourrait se dissiper. Les taches 
peuvent vous paraltre une corvee -
la realisation d'objectifs entrainant la 
realisation d'autres objectifs. Si 
votre entreprise se porte bien, vous 
aurez l'impression que Ie travail 
n'arrete jamais; si l'entreprise se 
porte mal, vous aurez vraiment du 
travail it n'en plus finir. 

Dans l'analyse du rendement de 
votre investissement, vous devez 
tenir compte de la qualitEi de votre 
vie. Si vous aimez vraiment votre 
travail, que l'idee d'affronter la 
concurrence et de vous adapter it un 
marche changeant vous emballe 
encore, alors continuez. 

Toutefois, quand vous avez perdu 
votre entrain, que Ie plaisir s'est 
dissipe et que Ie travail n'est plus 
qu'un fardeau, il est peut-etre temps 
que vous envisagiez d'apporter 
d'importants changements it votre 
entreprise ou it votre vie. 

L'evaluation de votre position est une 
partie necessaire du controle et de 
l'evaluation constants de votre 
entreprise. 

·JIMst~ 
.vous. __ ··· 
tenlr~· 
delilquat~. 

.. devotreviia; 



En general, une entreprise subit une 
analyse annuelle assez approfondie 
apres l'exercice financier - en 
particulier lorsque Ie comptable 
rapporte les etats financiers de fin 
d'exercice. Bien qu'une evaluation 
annuelle soit souvent suffisante pour 
certains des points responsables de la 
reussite d'une entreprise, cela n'est 
pas suffisant pour certaines activites 
critiques responsables de la reussite 
globale de l'entreprise. 

II est judicieux de dresser une liste 
des indices de l'entreprise qui doivent 
etre verifies et de preciser a quel 
intervalle cela doit etre fait. 

Determinez comment les resultats 
seront mesures par rapport au plan 
d'entreprise. 

Pour une petite entreprise en renova
tion, l'analyse au moyen de ratios 
peut s'averer un outil tres puissant 
pour vous aider a deceler les secteurs 
probIematiques et, par consequent, a 
ameliorer Ie rendement de votre 
entreprise. 

Habituellement, les ratios se divisent 
en trois categories : 

• liquidite; 
• efficacite; et 
• rentabilite. 

Ratios de liquidite - Ces ratios 
mesurent la liquidite de votre 
entreprise et votre capacite d'honorer 
vos obligations a court terme. 

La formule est la suivante : 

Ratio de = 
liquidite 

Actif a court terme 
Passif a court terme 

On tire directement du bilan les 
donnees sur l'actif et Ie passif a court 
terme. 

Un ratio de liquidite superieur a 1 
signifie que l'entreprise dispose d'une 
encaisse suffisante pour honorer ses 
bbligations. Un ratio inferieur a 1 
signifie que l'entreprise ne peut pas 
rembourser toutes ses dettes a court 
terme. 

A titre de proprietaire d'une entre
prise en renovation, vous pretez 
generalement de l'argent a l'entre
prise a long terme. Toutefois, si votre 
entreprise contracte des prets a court 
terme (prets bancaires, comptes 
foumisseurs), vous devez vous 
demander si vous pouvez rembourser 
ces dettes a court terme. La plupart 
des banquiers et des creanciers 
examinent a la loupe votre liquidite 
- c'est-a-dire votre capacite de 
rembourser rapidement vos dettes. 

La valeur du ratio de liquidite change 
a mesure que les donnees sur l'actif 
et Ie passif a court terme changent, ce 
qui permet donc d'obtenir une idee 
assez nette et a jour de la liquidite de 
votre entreprise. Vous devriez revoir 
Ie ratio de liquidite lorsque vous 
envisagez l'achat d'un important 
element d'actif ou Iorsque vous faites 
des propositions de prix pour des 
projets dont les marges beneficiaires 
sont tres basses. 

La difference entre l'actif Ii court 
terme et Ie passif a court terme 
s'appelle Ie fonds de roulement. La 
quantite de fonds de roulement dont 
dispose votre entreprise est une 
bonne mesure de sa capacite d'hono
rer ses obligations financieres Ii court 
terme. 

Ratios d'eff'icacite - Ces ratios 
permettent de mesurer votre rende
ment comme gestionnaire et l'effica
cite avec Iaquelle vous utilisez votre 
actif. 

La formttle est la suivante : 

Actif total = Actif a court terme 
sur les ventes Ventes 

On tire directement du bilan l'actif a 
court terme, et l'on obtient Ie mon
tant des ventes de l'etat des resultats. 



La direction est chargee d'assurer 
l'utilisation efficiente et efficace de 
l'actif. Votre entreprise doit utiliser 
son actif de maniere efficace afin de 
generer un profit raisonnable. Si 
votre argent etait investi dans un 
compte d'epargne, donnerait-il un 
meilleur rendement que s'il etait 
investi dans l'actif de votre entre
prise? L'actif qui ne prend pas de 
valeur ou ne vous donne pas un 
rendement raisonnable devrait etre 
vendu, et Ie produit de la vente 
devrait etre reinvesti. 

Ratios de rentabilite - Ces ratios 
mesurent Ie rendement global de 
votre entreprise. 

La formule est la suivante : 

%demarge= 
brute 

Revenubrut 
Ventes 

Le revenu brut et les ventes sont 
tires directement de l'etat des 
resultats. 

De nombreux renovateurs mesurent 
la reus site ou l'echec d'apres Ie 
volume des ventes. Des commentai
res comme «les ventes sont bonnes» 
peuvent etre trompeurs, car ils ne 
refietent pas toujours la rentabilite 
de l'entreprise. 

L'une des mesures de rentabilite de 
l'entreprise les plus importantes est 
Ie pourcentage de la marge brute. 
Cette mesure montre Ie pourcentage 
des ventes par rapport aux couts. 
Votre entreprise peut survivre it des 
marges brutes peu elevees it court 
terme, mais pas it long terme. Un 
pourcentage de marge brute peu 
eleve indique des faibiesses dans Ie 
prix de vente ou l'application de 
mauvais controles des couts et des 
achats. 

Toute entreprise a des frais gene
raux: c'est Ie prix it payer pour etre 
en affaires. A mesure que votre 
entreprise grossit, les frais generaux 
en font tout autant. Plus les frais 
generaux augmentent, plus vous 
devez accepter de projets (ou conclure 
de ventes) pour atteindre Ie seuil de 
rentabilite. Ce n'est qu'apres avoir 
recouvre ces frais generaux que vous 
pouvez commencer it realiser un 
profit. 

Certains renovateurs peuvent croire 
tout au long de l'annee qu'ils reali
sent un profit sur chaque projet -
pour finalement s'apercevoir it la fin 
de l'exercice qu'ils n'en ont realise 
aucun, car les frais generaux 
n'etaient pas recouvres. En general, 
ces entreprises ne font pas long feu. 

Le tableau de la page 158 montre les 
repercussions des frais generaux sur 
votre rentabilite. 

Chacun de ces ratios fournit des 
renseignements sur Ie rendement et 
la sante de votre entreprise. Si votre 
entreprise traverse une periode 
difficile, vous devez ameliorer votre 
ratio de rentabilite. Si votre entre
prise se porte bien, vous chercherez 
probablement it obtenir un meilleur 
rendement de votre investissement. 

En general, vous pouvez accroitre vos 
profits en: 

• augmentant les ventes; 
• reduisant les couts directs; 
• elevant Ie pourcentage de la 

marge brute; 
• reduisant les frais generaux de 

l'entreprise; et 
• augmentant Ie prix de vente. 

Chacune de ces activites contribuera 
it accroitre les profits; toutefois, il est 
evident que ces techniques fonction
nent mieux it l'unisson. 



Acejour ~ 

VENTES 220000 $ 400000 $ 

COOTS DIRECTS 12QOQQ ~ 215000 ~ 

REVENU BRUT 95000 $ 185000 $ 

FRA'S GENERAUX 

Loyer 3000$ 6000 $ 
Assurance 6000 6000 
Telephone 2500 .5000 
Frais comptables et juridiques a 3000 
Abonnement et conferences 1200 2000 
Deplacement et representation 500 2000 
Perfectionnement du personnel 500 500 
Publicite 9000 15000 
Vtlhicules et entretien 4000 7000 
Outils 1500 2000 
Fournitures de bureau et equipement 1000 3000 
Salaire de la direction 22500 45000 
Personnel de bureau 20500 41000 
Garantie et service 1000 3000 
Amortissement 0 2500 
Frais bancaires 200 1500 

TOTAL DES DEPENSES 73400 f 144500$ 

REVENU IMPOSABLE 21600 $ 40500$ 

IMPOTS 5400f 10500 f 

REVENUNET 16200 $ 30500 $ 



Si votre plan de marketing ne produit 
pas les resultats attendus, votre 
e~treprise peut connaitre de graves 
dlfficultes. Le domaine de la renova
tion etant quelque peu saisonnier par 
nature, il est parfois difficile de 
savoir si votre plan de marketing est 
efficace. 

C'est les ventes qui permettent de 
mesurer votre plan de marketing -
sans les ventes, l'entreprise n'existe 
pas. Votre plan de marketing prevoit 
Ie volume des ventes au cours d'une 
periode donnee et decrit comment 
atteindre ce volume. Si vos ventes 
reelles n'atteignent pas les previsions 
de votre plan de marketing vous 
devez faire quelque chose. ' 

Puisque Ie plan de marketing et Ie 
plan financier sont etroitement relies 
Ie succes entier de votre entreprise ' 
depend de la coordination de ces deux 
plans. 

N ormalement, vous consacrerez 
beaucoup de temps et d'argent a faire 
en sorte que Ie public et vos concur
rents vous per~oivent comme vous Ie 
souhaitez. Cette image constitue une 
partie importante de l'etablissement 
de la position de votre entreprise. Si 
vous croyez que cette image n'aide 
pas votre entreprise a prosperer ou a 
generer des profits, vous devez 
determiner comment vous pouvez 
l'ameliorer. 

Vous pouvez evaluer de diverses 
manieres votre image et la position 
de votre entreprise, notamment : 

• 
• 
• 
• 

sondages aupres de clients 
potentiels; 
sondages aupres de clients 
recents; 
sondages aupres de corps de 
metiers et de fournisseurs; et 
evaluation des prix et du credit 
commercial offerts par les corps 
de metier et les fournisseurs. 

Vous devez evaluer vos depenses de 
marketing pour savoir si cet investis
sement est rentable. Ce n'est qu'en 

La reussite se mesure souvent par Ie 
rendement de votre investissement. Vous 
devez regulierement examiner vos don
nees financieres pour determiner si Ie 
rendement attendu de votre investisse
ment se realise. Vous devez preciser ce 
qui vous considerez comme un rendement 
acceptable de votre investissement. Si 
l'argent que vous avez investi dans votre 
entreprise en renovation ne produit pas 
un taux de rendement semblable a 
d'autres investissements comme les 
comptes d'epargne, les certificats de 
p~~cement garanti et les obligations 
d epargne, vous pouvez envisager de 
recuperer votre investissement. 

exer~ant un suivi permanent 
des nouveaux clients serieux 
des anciens clients et du ' 
marche en general que vous 
pouvez determiner si vous 
avez sagement investi 
l'argent prevu pour Ie marke
ting. 

Le processus d'evaluation 
devrait vous permettre de 
preciser les initiatives de 
marketing qui ont produit Ie 
plus de clients serieux. C'est 
en remplissant les feuilles de 
travail se trouvant dans la 
section qui porte sur les 
ventes et Ie marketing que 
vous pourrez facilement 
determiner ce a quoi Ie 
marche reagit. 



Dans l'elaboration du plan des 
ressources humaines, vous devez 
exercer quatre fonctions fondamenta
les: 

• 

• 

• 

• 

determiner les taches necessaires 
pour assurer Ie bon fonctionne
ment de votre entreprise en 
renovation; 

evaluer et choisir les meilleurs 
travailleurs possibles pour 
accomplir lesdites taches; 

determiner Ie salaire et les 
avantages sociaux necessaires 
pour assurer des niveaux eleves 
de productivite; et 

collaborer avec les travailleurs 
pour ameliorer leurs competen
ces et leurs connaissances - ce 
qui les rendra plus aptes a 
accomplir leurs taches et plus 
utiles a l'entreprise. 

A mesure que Ie cycle de l'entreprise 
se deroule, vous devez controler et 
modifier votre plan des res sources 
humaines compte tenu de l'ecart 
entre les previsions et les resultats. 

Puisque votre entreprise en renova
tion evolue sans cesse, votre plan des 
res sources humaines doit faire de 
meme. 

Pour controler Ie plan, vous devez 
examiner de pres ses elements 
fondamentaux afin de mesurer Ie 
degre de realisation des objectifs et 
de mettre en reuvre les changements 
qui s'imposent. 

Chaque travailleur est embauche 
pour accomplir des taches precises au 
sein de l'equipe et assumer certaines 
responsabilites. Ces taches et ces 
responsabilites sont precisees dans la 
description de poste ou Ie contrat du 
travailleur. Vous et Ie travailleur 
voulez savoir Ie degre de realisation 
des taches demandees. Le rendement 
des travailleurs doit ette evalue 
regulierement ou chaque fois que des 
modifications importantes sont 
apportees au contenu du contrat ou 
de la description de poste du tra
vailleur. 

Le processus d'examen, c'est tout 
simplement une evaluation par vous 
et Ie travailleur de chaque element 
enumere dans la description de poste. 
n s'avere egalement precieux d'eva
luer la personnalite du travailleur en 
fonction de son poste. Pour chaque 
travailleur, posez-vous les questions 
suivantes: 

• 

• 

• 

Le travailleur s'entend-il bien 
avec les autres travailleurs, les 
contremaitres et les clients? 

Quels sont les points forts et les 
lacunes de ce travailleur? et 

Dans quelle categorie peut-on 
classer Ie travailleur en tant que 
membre de l'equipe? 

Vous et Ie travailleur devez comparer 
et examiner ensemble les resultats de 
l'evaluation. Souvent, les rajuste
ments salariaux et Ie renouvellement 
du contrat dependent de ces evalua
tions du rendement. 

Au cours des periodes d'evaluation, 
vous pouvez mesurer l'efficacite de la 
formation et du perfectionnement de 
l'employe et en discuter avec lui. 



L'examen du rendement n'est qu'une 
partie du role que vous devez jouer 
dans Ie perfectionnement des tra
vailleurs. Pour utiliser efficacement 
les examens du rendement comme 
outil de perfectionnement des tra
vailleurs, vous devez vous engager s : 

• connaitre vos travailleurs avant 
l'examen du rendement; et 

• assurer un suivi apres coup. 

L'examen du rendement devrait etre 
realise en poursuivant les deux 
objectifs suivants : 

• ameliorer l'entente entre vous 
et Ie travailleur; 

• mettre au point un plan de 
perfectionnement sur lequel 
vous et Ie travailleur etes d'ac
cord. 

Dans Ie cadre du processus d'examen 
du rendement, vous ferez ce qui suit: 

• fournir au travailleur des com
mentaires precis sur son rende
ment; 

• complimenter Ie travailleur sur 
ses realisations; 

• souligner les forces du travailleur 
et mettre au point un plan 
d'action pour en tirer parti; 

• souligner les lacunes du tra
vailleur et discuter des fal(ons de 
les combler; 

• discuter et faire l'evaluation des 
objectifs non realises qui ont ete 
fIxes d'un commun accord; 

• s'entendre sur des objectifs et des 
activites pour Ie prochain exer
cice; et 

• evaluer la fonction du travailleur 
en tant que membre de l'equipe. 

Chaque plan de perfectionnement du 
travailleur doit inclure : 

• 
• 
• 

• 

des buts et des objectifs specifi
ques accompagnes d'echeances; 
une description de la fal(on dont 
Ie progres realise sera mesure; 
une description des mesures que 
Ie travailleur prendra pour 
atteindre les objectifs; et 
une description des mesures que 
vous prendrez. 

On dit souvent qu'une personne 
gravit les echelons jusqu's ce qu'elle 
atteigne un poste depassant ses 
competences. Cela signifie que les 
gens continuent d'accepter des postes 
demandant de plus en plus de 
responsabilites jusqu's ce que leurs 
competences et leur niveau de 
scolarite deviennent insuffisants 
pour qu'ils s'acquittent convenable
ment des taches requises pour ce 
poste. 

Vous devez vous assurer que les 
travailleurs rel(oivent la formation, Ie 
soutien et la motivation necessaires 
pour qu'ils s'acquittent avec brio des 
taches que vous leur confiez. 

Les gens ont besoin de satisfaire leur 
desir de relever des defis de plus en 
plus grands - dans les limites de 
leurs capacites. A mesure que 
l'entreprise de renovation change, il 
est essentiel que les travailleurs 
changent aussi. 

Si vous donnez s vos travailleurs 
l'occasion d'essayer de nouvelles 
taches et d'assumer d'autres respon
sabilites, vous serez en meilleure 
posture pour evaluer leur niveau de 
competences et leurs capacites et, qui 
plus est, vous leur permettrez de 
demontrer qu'ils sont de plus en plus 
apprecies. 



En tant qu'employeur, vous souhaitez 
conserver vos bons travailleurs a 
jamais, parce que vous avez etabli 
une relation confortable et fiable avec 
eux et aimez qu'ils fassent partie de 
l'equipe. Dans Ie domaine de la renovation, Ie 

marche evolue constamment : la 
technologie des biitiments et les 

Le processus d'evaluation est conltu pour 
favoriser l'optimisation de la productivite 
du travailleur. 

Ameliorer Ie rendement d'un travailleur 
peut vouloir dire modifier l'ensemble de 
ses taches (description de poste) ou 
l'equipe du travailleur pour tirer parti de 
ses nouvelles connaissances et competen
ces. 

II est souvent plus facile de former les 
travailleurs en place et d'accroitre 
ensuite leurs fonctions et leurs responsa
bilites que de trouver de nouveaux 
employes ayant deja les competences 
essentielles ou necessaires pour devenir 
sur-Ie-champ des elements precieux au 
sein de votre equipe de renovation. 

produits changent, tout 
comme Ie cadre reglemen
taire. Meme Ie taux bancaire 
change toutes les semaines. 

Vous devez vous tenir au 
courant de ce qui se passe 
autour de vous et etre 
dispose a reagir rapidement 
et efficacement - en appor
tant les changements qui 
s'imposent a mesure que 
vous avancez. 

Si Ie rendement de votre 
entreprise n'est pas satisfai
sant, que devez-vous faire? 
Vous devez decider soit de 
rajuster vos attentes soit de 
chercher des faltons de 
modifier Ie rendement. 

Les employeurs considerent leur 
entreprise comme une gare dans Ie 
reseau ferroviaire qu'est l'existence. 
Les gens cherchent toujours a aller 
quelque part dans un but precis. 
Lorsque des gens deviennent un 
element d'une entreprise, ils passent 
d'une tache a une autre et assument 
de plus en plus de responsabilites 
dans la mesure de leurs capacites et 
sont motives a deployer Ie plus 
d'e£fort possible dans leur travail. 

Un changement temporaire 
dans Ie marche a peut-etre fait 
monter les couts ou baisser les 
ventes. Devriez-vous modifier vos 
attentes a court terme? Devriez-vous 
les rajuster a long terme? 

Certaines personnes sejournent 
longtemps dans la meme gare, tant 
que leurs besoins de base sont 
satisfaits et qu'ils donnent un bon 
rendement. 

La reponse a ces questions devrait 
reposer sur les aspects fmanciers a 
long terme et l'ethique et la vision de 
votre entreprise. Par consequent, 
vous devez etre au courant des taches 
qui doivent etre accomplies et pren
dre, au besoin, des mesures. 



Votre fa~on de concevoir votre 
entreprise se reflete dans Ie travail 
que vous souhaitez faire. 

Certains renovateurs prennent trop 
de taches ou negligent leur travail 
sans tenir compte des repercussions 
possibles sur les autres aspects de 
leur entreprise. 

Apres avoir evalue les resul
tats du processus de controle, 
vous pouvez decider qu'un 
changement dans vos ressour
ces humaines s'impose afin de 
garder votre entreprise sur la 
bonne voie ou de l'y ramener. 

Apres Ie demarrage de votre 
entreprise en renovation, vous 
pouvez decider si la charge de 
travail que vous assumez est 
adequate. Vous devez decider 
soit de consacrer plus de 
temps a votre entreprise soit 
de rajuster votre charge de 
travail en deIeguant certaines 
taches a d'autres personnes. 
Parmi les taches que vous 
deIeguerez generalement en 
premier lieu, mentionnons les 
suivantes: 

• • • 
• • 

travaux sur les chantiers; 
preparation de plans; 
recherche de nouveaux 
clients; 
direction des chantiers; et 
tenue de livres. 

Rajuster sa fa90n de 
concevoir I'entreprise 

Le contentement est un grave probleme 
dans certainesentreprises. Lorsque les 
choses vont bon train, il peut paraitre 
insense d'apporter des changements ou de 
remuer les choses. Les gens aiment etre 
confortables et visent a rendre leur 
travail et leur vie confortables. 

Les changements peuvent causer du 
stress et de l'inconfort. Par consequent, 
les gens peuvent facilement sombrer dans 
Ie contentement et oublier de consacrer Ie 
temps necessaire pour controler et 
evaluer Ie fonctionnement et Ie rende
ment de leur entreprise. 

Toutefois, des changements sont salutai
res et parfois absolument necessaires. Le 
contentement a long terme menera 
inevitablement votre entreprise a la 
faillite. 

Si vous decidez d'augmenter ou de 
reduire Ie nombre de taches que vous 
assumez, vous devez modifier Ie plan 
des ressources humaines, envisager 
les changements budgetaires qui 
s'imposent et examiner les autres 
implications. Vous devrez embaucher 
des travailleurs ou en congedier en 
raison du changement, ce qui aura 
certainement des repercussions 
financieres. 

Vous etes la personne la plus in
fluente de votre entreprise. Lorsque 
vous mettez en reuvre un change
ment dans Ie role que vous jouer au 
sein de votre entreprise, toute 
l'equipe en est touchee. 



Realiser une analyse retrospective et 
evaluer Ie rendement de son entre
prise sont des fonctions essentielles Ii 
remplir pour reussir. En outre, 
comme nous l'avons mentionne, 
d'apres cette evaluation, plusieurs 
changements dans les procedures de 
votre entreprise peuvent s'imposer. 

Toutefois, vous ne devriez pas mettre 
au point des plans qu'en fonction de 
ce qui s'est reellement produit. 

Le cycle de planification doit egale
ment etre pris en compte dans 
l'avenir que vous entrevoyez. Pour 
reussir, vous devez reagir rapidement 
aux tendances du marcM qui indi
quent ce qui risque d'arriver. 

Dans votre evaluation de l'avenir, 
vous devez examiner les principaux 
facteurs qui influencent les decisions 
d'achat des proprietaires souhaitant 
ameliorer leur logement, notam
ment: 

• • • • • 

stabilite economique; 
securite d'emploi; 
cmIt d'emprunt; 
cout d'un nouveau logement; et 
environnement concurrentiel. 

L'incertitude est Ie plus grand 
obstacle que doivent franchir les 
personnes souhaitant engager 
d'importantes depenses. Lorsque les 
personnes ne sont pas persuadees 
que l'economique en general est 
bonne et que, dans leur subconscient, 
elles ne sont pas certaines de conser
ver leur emploi, les possibilites 
qu'elles envisagent un investisse
ment d'envergure sont tres rares. 

L'incertitude economique doit etre 
evaluee aux niveaux macro-economi
que et micro-economique. Meme 
lorsque toutes les tendances semblent 
annoncer une forte reprise economi
que, si Ie principal employeur d'une 
collectivite a decide de demenager ou 
de fermer ses portes, les indicateurs 
macro-economiques ne seront 
d'aucune utilite. A l'inverse, Ie pays 
peut etre aux prises avec une reces
sion, mais l'ouverture d'une mine ou 
d'une manufacture importante dans 
la collectivite amenera de l'activite 
economique et de la securite d'emploi. 

En vous joignant Ii une chambre de 
commerce locale, vous pourrez mieux 
comprendre ce qui risque de se 
produire dans votre collectivite. 

En parlant Ii d'autres gens d'affaires, 
vous pourrez vous forger une idee 
intuitive de l'activite economique 
dans Ie marche. 

Verifiez Ie volume des renovations en 
participant a des reunions de 
l'ACCH, en surveillant Ie volume des 
permis de construire, en parlant Ii 
des concurrents ou en lisant des 
rapports sur Ie marche rediges par la 
SCHL. Tous les indices de reduction 
ou d'augmentation du volume des 
activites doivent etre pris en compte 
dans les previsions et les plans 
d'avenir. 

Si Ie loyer de l'argent diminue, de 
plus en plus de gens auront acces au 
credit a diverses fins. La plupart du 
temps, la reduction des taux d'interet 
relance l'activite economique, mais 
cela ne garantit pas que les gens 
depenseront de fa~on plus liberale, 
comme l'a montre la lenteur de la 
reprise apres la recession du debut 
des annees 1990. 



Les renovateurs et les constructeurs 
de maisons neuves cherchent a se 
ravir la part des depenses reservee 
au logement. Les proprietaires de 
maisons envisageant des renovations 
peuvent egalement considerer l'achat 
d'une nouvelle maison comme 
solution de rechange a des renova
tions dispendieuses. Les proprietai-

Cout de la concurrence 

res qui doivent regulierement 
acquitter des factures d'entretien et 
de reparation pour une maison d'un 
certain age peuvent envisager la 
securite potentielle d'un demenage
ment dans une nouvelle maison 
exempte de tout probleme. Lorsque 
les nouvelles maisons sont plus 
abordables et que des solutions de 
rechange a la renovation se presen
tent, vous devez tenir compte des 
repercussions possibles sur votre 
entreprise. 

Lorsque des concurrents cherchent a s'accaparer une plus grande part 
des depenses de renovation dans votre collectivite, vos plans d'avenir 
peuvent en souffrir. Pour evaluer l'avenir de votre environnement 
concurrentiel, posez-vous les questions suivantes : 

• Ie creneau de marche que je convoite a-toil disparu ou ete combIe par 
divers autres renovateurs? 

• les marges applicables a ce creneau seront-elles minees dans les mois 
a venir? 

• Mon entreprise peut-elle faire face a la concurrence dans ce creneau? 

• Mon entreprise peut-elle exploiter un creneau qui lui donne une 
position plus distincte? 





Notes: 





ANNEXES 



Cette liste de controle peut etre utilisee tout au long de I' annee pour faciliter l' evaluation des 
progres accomplis ou a la fm de I'exercice pour faciliter la planification annuelle. 

Finances de l'entreprise 

• Comparaison de I'etat des resultats pro forma 
avec I'etat des risultats 
'" Quel est l'ecart entre les previsions et les 

resultats? 
..... Quel est Ie degre de· precision des previsions? 
..... Dans quel secteur les previsions sont-elIes tout 

particulierement loin des resultats? 
'" Savons-vous pourquoices previsions ont ete si 

mauvaises? 
'" Comment utiliserons-nous cette experience 

dans la preparation du prochain budget? 

• Comparaison des ventes projetees avec les 
ventes rielles 
..... Les ventes reelles concordent-elles avec les 

previsions? 
'" QueUes sont les principales raisons de I'ecart? 
'" Pouvons-nous degager les tendances des 

ventes d'apres l'annee anterieure? 
'" Dans l'affirmative, comment ces tendances se 

repercuteront-eUes sur les prochaines 
previsions? 

• Comparaison des coOts riels aux coOts 
estimatlfs 
'" Les coQts directs reels sont-its conformes aux 

coQts estimatifs? 
'" Les marges brutes sont-elles conformes aux 

donnees anterieures? 
,..... Sommes-nous a jour dans Ie secteur de la 

renovation? 
'" Obtenons-nous une bonne productivite de nos 

travailleurs sur les chantiers? 
'" Les frais generaux concordent-ils avec les 

previsions? 
'" Pouvons-nous reduire les frais generaux? 

• Analyse sommaire des projets - recettes des 
projets molns coOts des projets 
'" Les dossiers sur les projets sont-ils assez 

complets pour permettre one analyse? 
'" Est-ce que tous les types de travaux 

permettent d'obtenir une marge brute 
acceptable? 

'" Quels sont les types de projets OU nous faisons 
ou perdons de I' argent? 

'" Pouvons-nous decrocher des travaux plus 
rentables? 

'" Pouvons-nous refuser les travaux moins 
rentables? 

• Bilan 
'" Comment utilisons-nous les capitaux dans 

I' entreprise? 
'" Est-ce que nous reinvestissons suffisamment 

de profits pour soutenir la croissance? 
'" Disposons-nous d'assez de fonds facilement 

accessibles pour repondre aux besoins a court 
terme? 

'" Notre bilan nous permettra-t-il de repondre a 
nos besoins d'emprunt? 

'" Faisons-nous on profit acceptable sur l'actif 
liquide dans I'entreprlse? 

'" Nos besoins de liquidite a court terme sont-Us 
satisfaits de la maniere la moins dispendieuse 
possible? 

'" Pourrions-nous fmancer a moindres frais notre 
dette a long terme? 

'" Devrions-nous envisager de verser des 
dividendes, d'emet1re des actions, etc. cette 
annee? 

• Comptes clients 
'" Percevons-nous l'argent qu'on nous doit a 

temps? 
'" Quel est Ie coOt du financement de nos 

comptes clients? 

• Comptes fournisseurs 
'" Respectons-nous nos engagements envers nos 

sous-traitants et nos foumisseurs? 
'" Tirons-nous parti des modalites interessantes 

de paiement hAtifl 
...... Si nous accusons des retards dans nos 

paiements, sommes-nous penalises? 



Cette liste de controle peut etre utilisee tout au long de I' annee pour faciliter I' evaluation des 
progres accomplis ou a la fin de l'exercice pour faciliter la planification annuelle. 

Ventes et marketing 

• Prix moyen des ventes par rapport aux 
previsions 
'" Quel est Ie prix moyen de vente du travail que 

nous avons produit? 
,.., Ce prix est-il tres diff~rent des previsions? 
,.", Quels types de travaux recherchons-nous 

davantage? 
'" Pouvons-nous uniquementviser ce creneau? 
'" Les petits projets valent-ils la peine qu' on leur 

consacre du temps pour Ies vendre? 
'" Sommes-nous dans Ie bon march~? 

• Visites de representants par rapport aUll 
ventes (appreciation des clients serieux) 
'" Quel est notre ratio visiteslventes? En 

sommes-nous satisfaits? 
"" Nos vendeurs ont-its besoin de plus de 

reunions de vente ou de formation? 
"" Ciblons-nous correctement notre march~? 

Sinon, comment pouvons-nous mieux cerner 
Ie march~? 

,.... Que devons-nous ajouter a notre produit? 
'" Devons-nous aborder nos clients de mani~re 

diff~rente? 
-- Dans quels secteurs perdons-nous du temps? 
'" Cette perte de temps est-eUe attribuable a 

notre f~on d'aborder les ventes ou a notre 
choix de march~? 

• Position de l'entreprise (du point de vue de la 
concurrence) 
'" Sommes-nous des concurrents f~roces? 

Sinon, pourquoi? 
'" Sommes-nous les chefs de file de notre 

march~? Nos concurrents se preoccupent-ils 
de nous? 

,.... Connaissent-ils tout ce que nous pouvons 
offrir? 

• Position de I'entreprise (du point de vue du 
client) 
'" Nos clients aiment-ils notre travail? Dans 

l'affirmative, qu'aiment-ils? Dans la n~gative, 
pourquoi n'aiment-ils pas notre travail? 

'" Qu'aUons-nous faire Ace sujet? 
'" Comment pouvons-nous garder nos clients 

satisfaits? 
'" A queUe frequence demandons-nous A nos 

clients qu'ils nous proposent d'autres clients? 

'" Nos clients connaissent-ils tout ce que nous 
avons A offrir? 

• Position de I'entreprise (du point de vue des 
sous-traitants et des fournisseurs) 
'" Nos fournisseurs nous aiment-ils? 
'" Nos sous-traitants nous aiment-ils? 
'" Payons-nous nos factures A temps? Sinon, 

pourquoi? 
'" Connaissent-ils tout ce que nous avons a 

offrir? 

• Efticacite de la publicite et des promotions 
,..., Combien d'argent avons-nous depense cette 

annee pour la publici~ et les promotions? 
'" Sommes-nous satisfaits des resultats? Cette 

d~pense s'est-elle averee rentable? Sinon, 
pourquoi? 

-- Comment pouvons-nous rentabiliser nos 
depenses de promotion? 

-- Les programmes de promotion etaient-ils 
appuyes par des programmes-maisons? 

-- Aurait-il fallu qu'ils Ie soient? 

• Efticacite des vendeurs 
...., Les vendeurs concluent-ils suffisamment de 

ventes? 
'" Sinon, pourquoi? 
...., Comment pouvons-nous conclure plus de 

ventes? 
'" Les vendeurs ont-Us suffisamment de 

connaissances et de competences? 
'" Une formation leur viendrait-elle en aide? 
'" Avons-nous besoin de plus de vendeurs? 



Cette liste de controle peut etre utilisee tout au long de I'annee pour faciliter I'evaluation des 
progres accomplis ou a la fin de I' exercice pour faciliter la planification annuelle. 

Operations 

• 

• 

• 

• 

• 

Procedures de comptabilite et de tenue de 
livres 
,....., Le systeme fonctionne-t-il? 
,....., Les chiffres sont-ils exacts et a jour? Sinon, 

pourquoi? 
,....., Les documents a fournir parviennent-ils a la 

comptabi1i~? 
,....., 0i1 et comment pouvons-nous reduire la 

paperasserie? 

Approvisionnement en materiaux 
,....., Nos fournisseurs livrent-ils les ma~riaux dont 

nous avons besoin? 
,....., Les quanti~s livr~s sont-elles exactes? 
,....., Quel est Ie pourcentage de livraison 

comportant des erreurs? 
,....., Quel est Ie pourcentage d'articles en 

souffrance? 
'" Parviennent-ils a livrer les articles en 

souffrance lorsque nous en avons besoin? 
,....., Sommes-nous satisfaits de leur service? 
,....., POlavons-nous obtenir de meilleurs prix? 

Prestation de main-d'muvre 
,....., Nos travaiUeurs sont-ils qualifics pour Ie 

travail qu'its executent? 
,....., Parvenons-nous a rcaliser les travaux dans Ie 

temps imparti? 
'" Dans queUe mesure avons-nous recours aux 

heures supplcmentaires? 
,....., Disposons-nous d'assez de travailleurs? 

Ordres de modification 
,....., Dans queUe mesure avons-nous reussi a 

reduire Ie nombre d' ordres de modification 
necessaires pour achever un pro jet? 

,....., Combien d'ordres de modification avons-nous 
fait? 

,....., Combien d'argent avons-nous perdu ou gagnc 
dans Ie prix dcfinitif par rapport a I' estimation 
originale? 

,....., Dans queUe mesure les ordres de modification 
nous ont-ils avantagc dans Ie cas 
d' ameliorations? 

Etablissement des coOts et estimations 
,....., La marge d'erreur des estimations par rapport 

aux colits definitifs est-elle de 10 p. 100 ou 
moins? Sinon, comment pouvons-nous rendre 
nos estimations plus precises? 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

,....., Nos estimations tiennent-eUes compte des 
augmentations des colits? 

,....., L' cvaluation des colits de la main~d' reuvre 
est-elle precise? 

,....., Notre marge bCncficiaire est-elle adcquate 
pour Ie marcbe visc? 

Evaluation des coOts des projets 
,....., Avons-nous perdu de I'argent pour des pro jets 

cette annee en raison de I'cvaluation des 
colits? 

,.", Avions-nous les moyens de realiser tous les 
projets que nous avons fait cette ann~? 

Qualite des travaux 
,....., Devons-nous examiner I'assurance de la 

qua1i~ en ce moment? Sinon, comment 
pouvons-nous nous assurer que nos travaux ou 
notre service sont bons? 

'" Devrions-nous demander de J'aide ex~rieure? 

Lacunes 
,....., Quels details omettons-nous constamment? 
,....., Cette situation engendre-t-elle de mauvaises 

relations avec Ie client? 

Rappels 
,....., Dans queUe mesure obtenons-nous d'autres 

travaux a la suite de nos rappels? 
,...., Que devons-nous modifier pour accroitre Ie 

nombre de travaux issus de rappels? 

Service 
,...., Nos clients sont-Us satisfaits de notre service? 

Comment Ie savons-nous? 
'" Que pouvons-nous faire de plus pour accroitre 

la valeur des projets aux yeux des clients? 

Etablissement (et respect) des calendriers 
'" Nos projets se terminent-ils au moment ou 

nous I'avons prcvu? Sinon, quel retard 
accusons-nous? 

,...., Ou avons-nous commis des erreurs? 
,....., Comment pouvons-nous corriger la situation? 
,....., Dans queUe me sure devan~ons-nous Ie 

calendrier? 

Satisfaction des clients 
,....., Nos clients sont-ils satisfaits de notre 

entreprise? 
,....., Comment pouvons-nous Ie savoir? 



Cette liste de controle peut etre utilisee tout au long de I' annee pour faciliter I' evaluation des 
progres accomplis ou a la fin de I'exercice pour faciliter la planification annuelle. 

Ressources humaines 

• Mes travailleurs font-Us leur travail? 
,...., Sinon, leur description de poste est-elle 

precise? 
'" Leurs fonctions ont-elles change? 
'" Ont-ils trop de tAches II accomplir? 
'" Comment occupent-ils leur temps? 
'" Devrais-je accroitre ou diminuer leurs 

fonctions? 

• Est-ce que je fais mon travail? 
'" Dans l'aff1l1Jlative, comment puis-je Ie faire 

encore mieux? 
'" Dans la negative, ai-je trop de tAches II 

accomplir? 
'" Devrais-je d6leguer davantage de tAches? 
'" Que puis-je d6leguer et II qui? 

• Mes travailleurs sont-Us satisfaits de leur 
revenu? 
,...., Dans la negative, comment puis-je augmenter 

leur salaire et ameliorer leur productivite ilIa 
fois? 

,...., Puis-je me permettre de leur donner une 
augmentation? 

'" Qui merite une augmentation? 

• Mes travailleurs sont-Us motives et serviables? 
,..., Dans la negative, pourquoi ne Ie sont-ils pas? 
'" Dans l'aff1l1Jlative, comment puis-je les garder 

motives et serviables? 
'" Ai-je affecte la bonne personne au bon travail? 

• Mes travailleurs sont-Us contents? 
,..., Dans la negative, qU'ont-ils dit ou fait me 

portant II croire qu'its ne sont pas contents? 
,..., Se sentent-ils lll'aise de m'exprimer ce qu'its 

pensent? 
,..., Dans la negative, comment puis-je favoriser Ie 

dialogue? 

• Mes travailleurs developpent-Us leurs 
connaissances et leurs connaissances? 
,..., Dans la negative, veulent-ils les d6velopper? 
'" Comment puis-je les aider a etablir et realiser 

des objectifs d'acquisition de nouvelles 
connaissances ou competences? 

'" Dans I'affirmative, y a-t-it un domaine de 
connaissances ou de com¢tences qu' its 
pourraient developper et qui s'avererait 
particulierement utile pour l'entreprise? 

,...., Sont-its interesses II acquerir pius de 
connaissances et de competences dans un 
domaine particulier? 

• Mes travailleurs se rendent-i1s plus utiles ou 
valables pour l'entreprise? 
'" Sinon, pourquoi? 
....., Dans I'affirmative, comment puis-je favoriser 

la contribution qu'it m'apporte? 

• Besoins spkifiques de formation pour mes 
travailleurs 
....., Dans quel(s) domaine(s) chaque travailleur 

excelle-t-il? 
'" Dans quel(s) domaine(s) chaque travailleur 

eprouve-t-il des problemes? 
,..., Une lacune dans I'entreprise est-elle II 

I'origine de ce besoin de formation? 
'" Ai-je plus d'un employe ayant les memes 

besoins de formation? 
...., Puis-je enumerer les domaines ou une 

formation exterieure serait benefique? 

• Possibilites d'avancement professionnel 
,...., Est-ce qu 'un travailleur souhaiterait en faire 

davantage? 
...., Est-ce qu 'un travailleur merite une 

promotion? 

• Les descriptions de poste sont-elles precises? 
'" Certains postes ou fonctions sont-ils devenus 

redondants ou desuets? 
,..., Deviendront-ils redondants ou de suets dans 

I' annee qui suit? 
,..., Devrais-je accroitre ou reduire les fonctions 

d'un poste? 



Cette liste de controle peut etre utilisee tout au long de l' annee pour faciliter I' evaluation des 
progres accomplis ou a la fin de I' exercice pour faciliter la planification annuelle. 

Mission, buts et objectifs 
• Faisons-nous Ie travail que nous voulons? 

,....., Dans queUe mesure faisons-nous Ie travail que 
nous voulons? 

,...., Que devons-nous modifier pour faire Ie travail 
que nous voulons? 

,...., Notre produit ou notre service repondent-ils 
aux besoins de notre clientele? 

"" Visons··nous Ie bon marche? 
,....., Obtenons-nous Ie travail que nous voulons? 

• Nos revenus sont-Us a la hauteur de nos 
besoins ou de nos attentes? 
"-' Sinon, pourquoi? 
"-' L'ideal que nous poursuivons est-il hors 

d'atteinte dans Ie marcM que nous visons? 
,.... Nos prix sont-ils superieurs ou inferieurs a ce 

que Ie marche peut accepter? 

• Parvenons-nous a augmenter notre part du 
marche? 
,...., Le marche connait-il de plus en plus notre 

entreprise ou son nom? 
"-' Le marche connait-il notre produit? 
,...., Ameliorons-nous notre produit? 
,...., Visons-nous Ie bon marche? 
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Le present chapitre examine certai
nes tendances ayant eu une influence 
sur Ie marche et Ie secteur de la 
renovation depuis quelques annees et 
tout particulierement celles qui se 
repercuteront sur les entreprises en 
renovation dans les prochaines 
annees. 

Pour effectuer une analyse bien 
fondee des tendances du secteur de la 
renovation dans votre collectivite, 
vous devez sans cesse etudier Ie 
marche, discuter avec vos pairs et 
analyser d'autres marches. 

Comme bien d'autres secteurs, Ie 
secteur de la renovation subit des 
changements en raison des facteurs 
suivants : 

• les gens sont de plus en plus 
sensibilises it l'environnement et 
s'en preoccupent davantage, 
incitant ainsi les renovateurs it 
changer leur fusil d'epaule et it 
offrir aux clients ce qu'ils deman
dent et ont besoin; et 

• les relations commerciales entre 
les renovateurs, les fabricants, 
les organismes de reglementation 
et les legislateurs sont de plus en 

plus sophistiquees - ce qui diete 
l'orientation de l'entreprise et les 
normes et les reglements la 
regissant. 

Dans de nombreux cas, on peut it 
peine distinguer ces deux forces 
motrices l'une de l'autre. 

Les decisions que prennent les 
acheteurs du marche, les reglements 
et les lois regissant la protection de 
l'environnement et la position de 
certaines entreprises soucieuses de 
l'environnement montrent que les 
gens sont de plus en plus sensibles it 
l'environnement et qu'ils s'en preoc
cupent davantage. 

Le client et Ie secteur rendent les 
relations commerciales de plus en 
plus sophistiquees entre les renova
teurs et les fabricants. Tout cela 
montre qu'il faut adopter des appro
ches originales et innovatrices pour 
survivre et prosperer dans un marche 
concurrentiel. 



Parmi les tendances principales, 
mentionnons les suivantes : 

• on accorde plus d'attention a la 
qualite environnementale; 

• les relations commerciales 
entre les renovateurs, les fabri
cants et les fournisseurs sont de 
plus en plus sophistiquees, tant 
dans la publicite que dans la 
vente; 

• on a tendance a vendre des 
ensembles - il s'agit du concept 
voulant que l'acheteur fasse 
affaire avec une seule entreprise; 
et 

• on utilise de plus en plus des 
techniques de construction 
poussees pour offrir au client 
des commodites et une securite. 

QualitB 
envirlml1e 

Comme partout au monde, les 
Canadiens, depuis quelques annees, 
se preoccupent davantage de la 
question de la viabilite de l'environ
nement. Il ne faut plus croire que 
cette sensibilisation a l'environne
ment n'est qu'une mode. Les Cana
diens montrent qu'ils se soucient de 
l'environnement dans leurs decisions 
d'achat, leur demande de lois 
environnementales plus severes et 
leur participation quotidienne a des 
programmes tels que Ie recyclage. Ce 
desir d'ameliorer la qualite 
environnementale a grandement 
influence Ie renovateur et la maniere 
dont les travaux de renovation sont 
executes. 

Le secteur de la renovation a dll 
repondre a une demande accrue des 
elements suivants : 

• l'efficacite energetique comme 
composante de tous les travaux 
de renovation, particulierement 
l'efficacite energetique de l'enve
loppe du batiment et des 
systemes mecaniques; 

• l'efficacite des installations 
electriques comme les appareils 
d'eclairage et menagers en usage 
dans la maison; 

• l'amelioration de la qualite de 
l'air interieur - se repercutant 
sur Ie choix du materiel, la 
conception des systemes de 
ventilation et l'installation; 

• l'utilisation plus efficiente de 
l'eau a l'interieur et a l'exterieur 
de la maison; et 

• l'utilisation plus efficiente des 
ressources sur Ie chantier - en 
evitant Ie gaspillage grace a une 
meilleure conception et en 
ameliorant les procedures de 

. gestion et d'elimination des 
dechets de construction. 

•• 0 •• A,'" 
ieffioa.' 6"~rgetiq,ue 
Depuis Ie milieu des annees 1970, la 
conservation de l'energie fait partie 
des programmes gouvernementaux et 
des services publics. De nombreux 
programmes ont ete mis en ceuvre 
pour inciter les proprietaires cana
diens a rendre leur maison plus 
econergetique. Dans certains cas, on 
a encourage Ie secteur de la renova
tion a promouvoir l'integration de 
caracteristiques econergetiques dans 
leurs projets de renovation. Mais ce 
n'est qu'au cours des quelques 
dernieres annees que la conservation 
de l'energie a pris plus d'importance. 



Au debut, les initiatives de marke
ting de produits it haute efficacite 
energetique n'ont pas bien reussi, car 
on mettait trop l'accent sur leurs 
avantages pour l'economie et Ie 
consommateur. Depuis peu, la 
promotion de la conservation de 
l'energie se concentre davantage sur 
Ie meilleur confort du client, la 
reduction des efi'ets sur la couche 
d'ozone et du rechaufi'ement de la 
planete et un futur plus durable. 

Puisque 1'0n connait bien les efi'ets 
des combustibles sur la qualite 
environnementale, les techniques et 
les programmes de conservation de 
l'energie ont connu un essor conside
rable. 

De nombreux services publics it 
travers Ie Canada ofl'rent it present 
des programmes d'encouragement 
financier pour acceIerer l'adoption de 
system~s plus econergetiques en 
usage dans l'habitation. Des pro
grammes ont ete mis sur pied pour 
encourager l'etancheite it l'air et 
l'intemperisation des maisons, Ie 
remplacement de fenetres inefficaces 
par des fenetres plus etanches, 
l'isolation du sous-sol et bien d'autres 
initiatives. Les maisons ayant besoin 
de renovations representent un gros 
pourcentage du parc residentiel dont 
nous aurons besoin dans les 15 it 20 
prochaines annees. 

Au cours de la derniere decennie, les 
clients ont demande de plus en plus 
de produits economiques et une 
maison conforlable; c'est pourquoi, on 
a adopte des specifications pour une 
meilleure isolation et etancheite a 
l'air. L'amelioration de l'isolation et 
de l'etancheite it l'air des maisons 
existantes est souvent difficile et 
dispendieuse. Cependant,l'ameliora
tion de l'enveloppe du biltiment est 
beaucoup plus justifiable lorsqu'elle 
s'accompagne d'autres activites de 
renovation. 

Des renovations interieures impor
tantes ou une construction intensive 
de logements representent une bonne 
occasion d'ameliorer l'isolation et 
l'etancheite du biltiment pour preve
nir les fuites d'air indesirables. 

L'etancheite it l'air est un bon moyen 
d'ameliorer Ie confort d'une maison. 
Par exemple, on peut incorporer aux 
activites de renovation l'isolation du 
mur de fondation et des elements de 
plancher et Ie calfeutrage des fene
tres, des portes et de la boiserie et ce, 
it prix modique. 

Parmi les produits, les systemes et 
les techniques les plus recents qui 
vous sont offerts en tant qu'entrepre
neur en renovation, mentionnons les 
suivants : 

Isolant cellulosique pulverise 
sous forme de liquide - II s'agit 
d'un materiel cellulosique sec (papier 
recycle) se melangeant it l'eau a 
mesure qu'on l'applique. La cellulose 
humectee forme un tapis isolant 
adherant sur n'importe queUe 
surface. L'avantage de ce systeme, 
c'est qu'il reduit la circulation de l'air 
it l'interieur du biltiment et de 
l'exterieur. Puisque ce materiel 
accroit I'humidite, il doit etre appli
que aux murs et aux entretoits qui 
peuvent respirer de l'exterieur. Les 
instaUateurs doivent etre formes et 
detenir un permis pour poser ce type 
d'isolant. 

Matelas en fibre de verre injectee 
- Ce systeme est semblable a celui 
de la fibre cellulosique. L'isolant en 
vrac de fibre de verre, materiel 
semblable it celui que 1'0n utilise dans 
les entretoits mais ayant des caracte
ristiques de fibre difi'erentes, est 
utilise pour remplir l'espace entre les 
poteaux des murs exterieurs. Les 
installateurs doivent etre formes 
pour ce genre de travail et utiliser de 
l'~quipement specialise. Ce systeme 
peut tres bien fonctionner pour les 
renovateurs lorsqu'ils doivent remplir 



entierement avec l'isolant les cavites 
dans les murs. 

Materiaux de pare.air - Les 
materiaux de pare-air ont gagne une 
grande part du marche dans Ie 
secteur de la construction d'habita
tions neuves. Les renovateurs les 
utilisent pour reduire les fuites d'air 
au cours des travaux de parement 
exterieur ou de construction d'an
nexes. 

Fenetres efficaces - La comparai
son du rendement thermique des 
fenetres a toujours ete quelque peu 
un jeu de devinettes. Diverses 
procedures d'essai et affirmations 
non corroborees ont brouille les 
cartes, et ce qui devait etre un 
processus de decision clair ne l' est 
plus. La nouvelle norme CSA
A440.2, qui prescrit les tests a 
effectuer pour determiner Ie rende
ment thermique des fenetres et 
normalise Ie rendement energetique 
(RE), mettra fin aux devinettes. 

Le secteur travaille deja a un pro
gramme d'etiquetage destine a 
comparer Ie rendement thermique 
des fenetres; il est tres semblable au 
programme EnerGuide destine a 
comparer la consommation energeti
que des divers appareils menagers. 
On prevoit mettre en place Ie pro
gramme d'etiquetage d'ici un an. 
Pour les consommateurs, Ie RE 
uniformise les regles du jeu sur Ie 
marche et leur permet de comparer 
les produits en toute confiance. 

Ventilateur it depressurisation -
Le ventilateur a depressurisation est 
de plus en plus utilise comme outil 
pour deceler et mesurer les fuites 
d'air d'une maison et determiner les 
besoins en matiere de ventilation. II 
cree une pression negative a l'inte
rieur de la maison en faisant sortir 
l'air a un debit tres eleve. A mesure 
que se depressurise Ie batiment, l'air 
s'infiltre parIes fuites et les fissures 
de l'enveloppe. Grace a ce processus, 
vous pouvez trouver les fuites d'air 

qui devraient etre scelIees pour 
ameliorer Ie confort des occupants et 
reduire les couts energetiques. 

A mesure qu'on rend les vieux 
batiments plus etanches, on peut 
moins compter sur la ventilation 
naturelle pour fournir l'air frais aux 
occupants et, par consequent, la 
qualite de l'air devient moins bonne. 
Vous pouvez employer un ventilateur 
a depressurisation pour prevoir s'il 
faudra accroitre la ventilation a la 
suite de vos activites de renovation. 

Enfin, grace a la technique du 
ventilateur a depressurisation, vous 
pouvez trouver les indices de proble
mes de contre-tirage et de dispersion 
de gaz, qui posent un risque pour la 
sante et la securite. 

Bien qu'au debut l'effort d'economie 
d'energie etait surtout oriente sur 
l'isolation et I'etancheite du parc 
residentiel, il est a present axe sur 
l'amelioration du rendement des 
systemes de chauffage et de 
climatisation. 

Systeme de chauffage et de 
climatisation - Aujourd'hui, on 
remplace Ie vieux systeme inefficace, 
ayant un rendement saisonnier de 50 
a 60 p. 100, par une fournaise a 
rendement moyen ou a rendement 
eleve, ayant un rendement saisonnier 
respectif de 75 a 80 p. 100 et de 90 a 
95 p. 100. Le systeme de chauffage a 
haut rendement remplace la chemi
nee traditionnelle par une bouche 
d'evacuation directe au sous-sol. 

Les tendances de l'integration de 
systemes mecaniques aux maisons 
existantes evoluent. On s'evertue 
actuellement a demontrer l'efficacite 
des systemes de chauffage, de 
climatisation, de ventilation et des 
chauffe-eau. Au cours des prochaines 
annees, divers systemes integres 
seront probablement commercialises. 



On voit de plus en plus de proprietai
res de maisons chauffees a l'electri
cite installer une pompe geothermi
que. Bien que dispendieuse a l'achat, 
la pompe geothermique peut chauffer 
ou refroidir la maison et ce, a des 
frais de fonctionnement tres bas. De 
nombreux services publics a travers 
Ie Canada emploient des methodes 
persuasives pour promouvoir I'utili
sation de la pompe geothermique. 

Systeme de ventilation - Les 
efforts deployes pour ameliorer les 
systemes de ventilation afin de 
reduire Ie gaspillage energetique ont 
fait naitre unimportant marche au 
cours des demieres annees. Les 
ventilateurs-recuperateurs de 
chaleur, qui traditionnellement 
etaient vendus au marche industriel 
et commercial, sont a present instal
les dans toutes sortes de maison a 
travers Ie Canada. 

La preoccupation grandissante des 
Canadiens quant a la qualite de I'air 
a I'interieur de leur habitation a hate 
l'adoption du ventilateur-recupera
teur de chaleur. Lorsque les travaux 
de renovation, ayant considerable
ment etancheise l'enveloppe du 
batiment, creent des problemes 
d'humidite serieux, Ie ventilateur
recuperateur de chaleur s'avere un 
bon investissement pour Ie proprie
taire. 

Les renovateurs devront entretenir 
de bons rapports avec les entrepre
neurs de systemes de chauffage, 
ventilation et climatisation pour 
repondre a la demande de ce marche 
en lui offrant des systemes efficaces 
et efficients. 

Systeme de distribution de l'air 
- On accorde recemment une 
attention toute particuliere aux 
systemes de distribution de I'air dans 
les maisons. Des systemes de 
distribution mal con~us ou mal 
installes contribuent a l'inconfort des 
occupants et au desequilibre de la 

pression, causant ainsi des courants 
d'air, et entrainent une facture 
energetique elevee, puisque les 
ventilateurs fonctionnement mal. 

nest avantageux de reequilibrer les 
systemes de distribution, 
d'etancheiser les joints des conduits a 
l'aide a'un ruban adhesif et d'isoler 
les conduits (surtout ceux qui traver
sent des endroits non climatises 
comme les entretoits et les vides 
sanitaires) et d'entretenir les ventila
teurs - il s'agit la d'un service 
commercialisable. 

La regulation des pieces, permettant 
de controler l'apport d'air et la 
temperature de chaque piece de la 
maison, suscite un interet grandis
santo 

Puisque les frais d'electricite augmen
tent rapidement et que l'expansion du 
reseau de production est tres dispen
dieuse, les proprietaires canadiens 
cherchent des moyens efficaces pour 
consommer moins d'electricite. 

Les fabricants et les services publics 
pronent l'efficacite energetique. 
Comme pour toute technologie 
avancee, il faut comprendre les forces 
et les limites d'un systeme pour bien 
l'installer et l'utiliser. 

Eclairage - Les lampes fluorescen
tes compactes sont de plus en plus 
adoptees par Ie marche comme 
solution de rechange aux lampes a 
incadescence standard. Elles consom
ment 75 p. 100 moins d'energie que 
les lampes a incadescence, et chaque 
lampe que vous installez evitera de 
rejeter dans l'atmosphere une demi
tonne de gaz carbonique au cours de 
la durae de l'ampoule. 



Certes, Ie consommateur depense 
20 $ it 25 $ pour chaque lampe 
fluorescente, mais les economies 
d'energie futures et la duree utile 
prolongee de ces lampes (10 fois 
superieure it celle des lampes it 
incadescence) rendent la demarche 
payante. 

Strategies d'eclairage - Le 
probleme principal associe aux 
lampes fluorescentes compactes, c'est 
que ron comprend malles pratiques 
et les principes de l'eclairage. Le 
choix des appareils d'eclairage doit 
etre fonde sur les niveaux de lumino
site (exprimes en pied-bougies), les 
rayons lumineux (couleur et inten
site), et l'equilibre entre Ie type et Ie 
niveau d'eclairage requis. 

Appareils menagers - Chaque 
annee, l'industrie de l'habitation 
achete plus de 250 000 refrigera
teurs, cuisinieres, machines it laver et 
secheuses. Les six appareils mena
gers principaux - soit Ie refrigera
teur, Ie congelateur, Ie lave-vaisselle, 
la cuisiniere, la machine it laver et la 
secheuse - comptent pour 14 p. 100 
de la consommation totale d'energie 
domestique dans une maison chauf
fee it l'electricite. Dans une maison 
chauffee au gaz, ce pourcentage peut 
atteindre 50 p. 100 et plus, selon 
l'energie consommee par l'eclairage et 
les autres appareils menagers. 

La consommation energetique des 
appareils menagers peut etre reduite 
de moitie si vous utilisez des appa
reils menagers plus econergetiques. 
Pour savoir quels appareils consom
ment Ie moins d'energie, ecrivez it 
l'adresse suivante : 

Ressources naturelles Canada 
Publications 
580, rue Booth 
Ottawa (Ontario) 
K1AOE4 

Demandez qu'on vous envoie un 
exemplaire du Repertoire EnerGuide, 
qui dresse la liste des six appareils 
menagers les plus vendus au Canada 
accompagnes de leur cote EnerGuide. 

Les se soucient davantage 
des effets que leur milieu de travail 
et leur milieu de vie ont sur leur 
sante. Cette tendance est surtout 
evidente dans Ie domaine de la 
qualite de l'air. 

Les effets negatifs de la fumee 
laterale, les allergies eventuelles 
causees par les emanations de gaz 

. provenant des materiaux toxiques de 
construction et l'ameublement, ainsi 
que l'augmentation du nombre de cas 
souffrant de troubles respiratoires 
causes par l'environnement, sont 
devenus des sujets courants dans les 
joumaux. Une meilleure comprehen
sion de ces effets et de leurs causes 
nous a amene it changer complete
ment les exigences et les normes 
canadiennes regissant la qualite de 
l'air dans Ie milieu de travail. Ce 
souci de la qualite de l'air dans Ie 
milieu de travail se repercute egale
ment chez les consommateurs qui 
choisissent des systemes pouvant 
ameliorer la qualite de l'air it l'inte
rieur de leur habitation. 

Ce souci grandissant de la qualite de 
l'air interieur chez les Canadiens 
vous touchera directement, puisque 
vous devrez approfondir vos connais
sances et vos competences it cet 
egard. 

Strategies fondamentales 

Chaque mesure corrective requiert 
des travaux et des depenses d'am
pleur differente, mais les demarches 
entreprises it l'origine pour remedier 
aux problemes it la source sont les 
memes - elimination, separation et 
,ventilation. 

Elimination - Dans la mesure du 
possible, enrayez Ie probleme it la 
source. II peut s'agir de cesser de 
faire usage de produits ou de mate
riaux risquant de nuire it la sante, ou 
d'enlever les articles d'ameublement 



ou de decoration, les pieces d\~quipe
ment ou les composantes en cause. II 
faudra, de plus, mettre fin a ce qui 
favorise la proliferation d'agents 
nocifs comme les moisissures ou les 
acariens. 

Separation - Devant l'impossibilite 
d'eliminer la substance en cause, 
mieux vaut alors la retirer de l'aire 
habitable. Cette demarche comporte 
deux volets : 1) sceller Ie mareriau 
proprement dit pour l'empecher de 
liberer des emanations dans l'air; 2) 
rendre l'enveloppe du batiment 
etanche a l'air pour ainsi empecher 
les polluants de l'exterieur de s'intro
duire dans la maison ou amenager a 
l'inrerieur une oasis, par exemple une 
chambre, pour empecher les pol
luants des autres pieces d'y parvenir. 

Ventilation - La ventilation vient 
en demier ressort, mais elle n'est 
stlrement pas la moindre solution. 
Quoi que vous fassiez, la ventilation 
doit toujours s'inscrire dans une 

. /strategie d'assainissement de l'air. 
En effet, elle contribue a abaisser les 
concentrations des polluants de l'air 
inrerieur en assurant une alimenta
tion en air frais de l'exterieur (a 
condition que la prise d'air ne se 
trouve pas a proximite d'une source 
de contamination). La ventilation 
n'equivaut pas a reduire la source 
d'agents nocifs, mais s'avere neces
saire pour assurer la qualite de l'air. 

Une installation centrale de ventila
tion comporte un ventilateur eva
cuant l'air vicie de la maison. Par 
contraste, la ventilation ponctuelle 
fait appel a des ventilateurs ex
trayant les polluants a la source 
(hotte de cuisiniere ou ventilateur de 
salle de bains). Seules les installa
tions de ventilation equilibrees 
(admettant suffisamment d'air pour 
compenser l'air evacue) sont recom
mandees. Pour economiser l'energie, 
la recuperation de la chaleur peut 
etre integree a la ventilation cen-

trale. Voila precisement la fonction 
du ventilateur-recuperateur de 
chaleur (VCR) qui s'integre a tout 
systeme de chauffage a air pulse et de 
climatisation. 

Les systemes de chauffage a air pulse 
et de climatisation peuvent egale
ment comporter un purificateur d'air, 
pourvu de filtres a particules, de 
filtres a air electronique ou de filtres 
absorbants (de charbon active ou 
d'alumine activee), appeIe a retirer 
les contaminants gazeux. 
Les remarques suivantes illustrent 
comment tirer parti de ces trois 
straregies pour enrayer les 
contaminants chimiques ou 
biologiques. 

Contaminants biologiques 

Les contaminants biologiques (moi
sissures, acariens et bacteries) se 
developpent en milieu humide. On 
en vient a bout en eliminant l'exces 
d'humidite de la maison. 

Les occupants arrivent a reduire une 
certaine quantite de l'humidite 
produite a l'inrerieur en modifiant 
leur style de vie - eviter de prolon
ger la duree des douches, reduire Ie 
temps d'ebullition des aliments a l'air 
libre, s'abstenir de faire secher Ie 
linge a l'interieur, humidifier la 
maison uniquement en hiver selon les 
besoins - et en recourant a la 
ventilation ponctuelle comme la hotte 
de la cuisiniere ou Ie ventilateur de la 
salle de bains. 

La climatisation abaisse Ie degre 
d'humidite durant l'ete et ralentitla 
proliferation de moisissures, sans 
toutefois les eliminer. Elle ralentit Ie 
mouvement des polluants exrerieurs 
tel Ie pollen, mais confine et fait 
recirculer les polluants produits a 
l'interieur (les moisissures, en 
particulier, ainsi que les contaminant 
chimiques). 



Les problemes d'humidite causes par 
l'eau qui s'introduit dans la maison 
par diffusion ou par des fuites dans 
les murs exterieurs, Ie plancher du 
sous-sol et les vides sanitaires, sont 
preoccupants, et les solutions peu
vent jouer de complexite. II faut 
determiner comment l'eau reussit a 
s'infiltrer. Dans certains cas, la 
solution peut simplement consister a 
rediriger les descentes pluviales et a 
combler les depressions pres de la 
maison, ou encore a colmater un mur 
fissure qui ne laisse infiltrer l'eau 
que lorsqu'il pleut. Par contre, il se 
peut qu'il faille assurer completement 
Ie drainage et la protection contre 
l'humidite des fondations de la 
maison et, pour ce faire, excaver 
autour des murs exterieurs. 

Liberant continuellement de l'humi
dite, des micro-organismes et des gaz 
souterrains, Ie plancher en terre 
battue des sous-sols et vides sanitai
res doit etre revetu d'un pare-air. 
Pour sa part, Ie vide sanitaire doit 
etre isole, puis equipe de dispositifs 
d'alimentation et d'evacuation d'air. 

Les murs de sous-sol mal finis 
(manque ou insuffisance d'isolation, 
absence de pare-air et de tuyaux de 
drainage, etc.) risquent d'emprison
ner de l'humidite et d'occasionner la 
proliferation de moisissures. L'humi
dite doit etre eliminee a la source, de 
sorte qu'il faut nettoyer a la chaux les 
murs et les elements de bois et leur 
laisser Ie temps de secher. 

Les mesures a adopter sur-Ie-champ 
consistent a enlever la moquette en 
place ainsi que les articles d'ameuble
ment ou de decoration qui retiennent 
l'humidite, a recourir a un climati
seur par temps chaud ou a un 
deshumidificateur par temps froid ou 
frais, et a assurer une circulation 
suffisante de chaleur et d'air par 
temps froid de fac;on a prevenir la 
formation de condensation a la 
surface des murs (N.B. : Un 
deshumidificateur efficace comporte 
un degivreur). 

La ventilation peut etre ponctuelle 
(ventilateur d'extraction dans les 
salles de bains, la cuisine, Ie vide 
sous toit, Ie vide sanitaire) ou cen
trale (dans toute la maison). 

Contaminants chimiques 

La maison renferme de nombreuses 
sources de contaminants chimiques : 
l'installation de chaufi'age, les 
materiaux de construction, les 
articles d'ameublement et de decora
tion, et les activites des occupants. 
L'apport de chacune des sources peut 
etre prononce ou negligeable. Puis
que la charge totale de contamination 
equivaut a la somme de tous les 
apports, importants ou non, il faut 
s'attaquer a toutes les sources. 

Les gaz de combustion et Ie combusti
ble imbrule (y compris les additifs) 
des appareils a combustion peuvent 
constituer une source importante de 
contaminants dans la maison. Les 
generateurs de chaleur et les chaufi'e
eau avec allumage electronique et 
chambre a combustion scellee ne 
dependent pas de l'alimentation en 
air de la maison. Par souci de sante 
et de securite, ces appareils doivent 
faire periodiquement l'objet d'un 
entretien et d'une verification des 
risques d'emanations. 

De nombreux materiaux de construc
tion et articles d'ameublement et de 
decoration liberent des substances 
chimiques. Certains materiaux, 
comme la peinture et les revetements 
de fmition, degagent au debut de 
fortes emanations qui s'estompent au 
fil du temps. Par contre, d'autres, 
neufs ou vieux (tel Ie caoutchouc) en 
produisent constamment. 

Les emanations que degage Ie 
traitement superficiel des meubles 
seront moindres si on laisse Ie 
materiau les rejeter a l'exterieur de 
la maison, de preference dans un 
endroit sec. On peut porter son choix 
sur des materiaux degageant peu 
d'emanations, soit des revetements 
de sol en bois dur par opposition a de 
la moquette synthetique, ou du bois 



massif comparativement a des 
panneaux d'agglomere revetus de 
pla~age. 

Dans de nombreuses circonstances, il 
se revele impossible d'enlever ou de 
remplacer ces materiaux ou d'appli
quer un bouche-pores. La solution 
pratique consiste a equiper la maison 
d'une installation centrale qui 
diluera la concentration des 
contaminants de l'air. II faut recon
naitre que la ventilation ameliore la 
qualite de l'air une fois les polluants 
elimines a la source. 

Dans les annees 1970, on s'est 
beaucoup preoccupe de l'energie et 
dans les annees 1980, des dechets. 
La poIemique actuelle des annees 
1990 porte sur l'eau. Pourquoi? 
Parce que nos sources d'eau fraiche 
et propre se rarefient. II est difficile 
de croire que Ie Canada, un pays 
ayant un septieme des ressources 
mondiales d'eau fraiche, risque d'en 
manquer - mais il en est ainsi. 

On trouve 60 p. 100 des sources d'eau 
fraiche dans Ie Nord (lesquelles se 
deversent dans l'Arctique), et 
80 p. 100 de la population habite a 
moins de 200 miles de la frontiere 
americaine. Les sources disponibles 
dans Ie Sud deviennent polluees a un 
tel point que l'assainissement de 
l'eau est presque inabordable. 

Le Canada se classe au deuxieme 
rang dans Ie monde pour la consom
mation d'eau par habitant. En 
moyenne, chaque famille canadienne 
consomme 350 litres d'eau fraiche 
par jour en raison d'une mauvaise 
utilisation de l'eau, de robinets et de 
cabinets d'aisance mal con~us et 
d'appareils qui gaspillent l'eau. 
L'ete, lorsque l'utilisation de l'eau a 
l'exrerieur augmente, la consomma
tion atteint Ie double de ce qu'elle est 
Ie reste de l'annee. 

Heureusement que l'on peut faire 
appel a la technologie actuelle pour 
reduire la consommation de moitie 

sans nuire au confort des occupants 
ou les incommoder. 

Cabinets d'aisance - Les cabinets 
d'aisance sont la source la plus 
importante de gaspillage d'eau dans 
une maison. Un cabinet traditionnel 
utilise 20 litres d'eau par chasse, 
tandis qu'un cabinet a faible consom
mation en utilise 5, tout en produi
sant les memes resultats. Cela 
represente une economie de 15 litres 
d'eau par chasse. 

. Pommes de douche - La douche 
vient au second rang pour Ie gas
pillage d'eau, enregistrant un debit 
moyen de 20 litres la minute. Une 
pomme de douche a faible debit 
reduit la consommation de moitie, 
sans modifier Ie debit de fa~on 
perceptible. 

Robinets - Pourvoir les robinets 
d'aerateurs abaisse Ie debit d'eau de 
50 p. 100 et plus. Leur usage n'est 
pas recommande dans les salles de 
service ou de fortes quantites d'eau 
sont requises en une courte periode 
de temps. 

Amenagement paysager- Au 
Canada, la pelouse d'une propriete 
type de banlieue absorbe environ 
100000 litres d'eau en moyenne rete, 
un gaspillage excessif de notre 
precieuse res source d'eau. Les 
tuyaux irrigateurs peuvent reduire 
les besoins d'eau de 50 p. 100 tout en 
favorisant un gazon et des arbustes 
plus sains et plus verts. 

Disponibilite - Tous les cabinets 
d'aisance, saufles plus efficaces, sont 
offerts au Canada. On est en train de 
modifier les codes et les normes pour 
permettre la vente au Canada de 
cabinets a faible consommation d'eau. 
Les frais d'installation de ce dernier 
type de cabinets ne different pas 
tellement ou sont identiques, mais Ie 
cout d'achat est generalement plus 
eleve. 



Plus de 5 p. 100 du volume total des 
dechets transportes vers les lieux 
d'enfouissement au Canada provient 
des activites de demolition permet
tant de construire les nouvelles 
maisons et des activites de renova
tion du parc residentiel. 

Les dechets de construction posent 
un probleme, particulierement dans 
les zones plus peupIees OU les munici
palites ont de la difficulte it etablir de 
nouveaux lieux d'enfouissement. Les 
frais de transport et de deversement 
montent en fleche. Certains produits 
dangereux recyclabes sont interdits 
ou des restrictions s'y appliquent; de 
fait, la liste des interdictions et des 
restrictions se fait de plus en plus 
longue. 

La mise en reuvre d'un bon plan de 
gestion des dechets offre des avanta
ges. L'evaluation de vos operations et 
l'amelioration de vos procedures dans 
Ie but de reduire Ie volume des 
dechets it transporter au lieu d'en
fouissement peuvent ; 

• reduire Ie cmit des achats de 
materiaux de construction; 

• reduire les frais de transport et 
les redevances de deversement 
pour l'elimination des dechets; 

• ameliorer votre efficacite grace it 
de meilleures pratiques de 
construction; et 

• ameliorer l'image publique de 
votre entreprise en vous mon
trant responsable envers votre 
environnement. 

La verification des dechets 

Les dechets de construction sont tres 
varies partout au Canada en raison 
des differentes pratiques commercia
les et des materiaux utilises. La 
verification de vos pratiques et de vos 
procedures actuelles en matiere de 
gestion des dechets constitue Ie 
fondement d'un bon plan de gestion 
des dechets. Vous devez etablir les 
sortes de dechets que votre entreprise 
produit et leur cout d'elimination. 

La verification des dechets consiste 
simplement it relever ce qui 
aboutit dans les conteneurs 
it dechets sur vos chantiers 
pendant une periode donnee. 
Vous pourrez ainsi determi
ner Ie genre et la quantite de 
dechets produits en 
moyenne par un projet de 
renovation. 

Plus vos employes auront Ie 
souci du detail au cours de 
la collecte de ces donnees, 
plus ces dernieres seront 
fiables et vous permettront 
de trouver des solutions 
efficaces. 



Voici des suggestions utiles quant it 
l'emploi des tableaux de verification: 

• inscrivez sur un tableau distinct 
ce que renferme chaque conte
neur pendant une periode 
donnee; 

• utilisez un nouveau tableau 
chaque fois qu'un conteneur est 
vide; 

• si vous triez les materiaux it la 
source, vous pouvez utiliser Ie 
meme tableau pour plusieurs 
conteneurs, mais pour une seule 
periode de collecte; 

• dressez l'inventaire des dechets 
produits it chacune des etapes de 
la construction en comment;ant 
un nouveau tableau au debut de 
chaque etape. Cette methode 
vous permettra ulterieurement 
d'axer vos efforts de reduction 
des dechets sur les travaux qui 
en occasionnent Ie plus; et 

• adaptez votre liste de controle 
aux travaux effectues par votre 
entreprise. 

Reduction 

La reduction des dechets it la source 
est la methode la plus efficace et 
efficiente des 3R, car elle elimine Ie 
gaspillage au depart. Elle vous 
permet d'economiser de deux fat;ons : 
vous avez moins de materiaux neufs 
it acheter et abaissez vos frais 
d'elimination des dechets. 

Vous pouvez reduire les dechets grace 
it une utilisation plus efficiente des 
materiaux it la source, it l'achat 
judicieux de materiaux et it de 
bonnes pratiques de manutention. 
Voici quelques suggestions: 

• assurez la protection des mate
riaux sur Ie chantier pour 
reduire les pertes causees par 
l'exposition aux elements; 

• demandez aux fournisseurs de 
rapporter Ie plus possible de 
leurs emballages; 

• achetez les attaches, la peinture, 
Ie calfeutrage et Ie compose it 
joints dans des contenants en 
vrac; si un espace d'entreposage 
est disponible. N'oubliez pas 
d'inclure ces materiaux dans 
votre liste d'inventaire; 

• achetez des materiaux entiere
ment ou partiellement recycles. 
Vous reduirez ainsi la quantite de 
produits vierges traitee et, par 
consequent, la quantite de 
produits vierges envoyee aux 
lieux d'enfouissement; et 

• demandez aux fournisseurs et 
aux sous-traitants de ramasser 
leurs propres dechets ou du 
moins demandez aux sous
traitants de trier et de jeter leurs 
dechets dans les conteneurs 
appropries. 

Les fabricants choisissent des pro
duits entrainant moins de gaspillage 
et necessitant moins d'emballage. La 
Hste des materiaux de construction 
recyclables s'allonge tres rapidement. 
Tenez-vous it l'affut de l'environne
ment en demandant des produits 
entrainant moins de gaspillage. 

Reutilisation 

Reutiliser ce qui serait normalement 
envoye au lieu d'enfouissement 
constitue la deuxieme methode la 
plus importante des 3R. Trop sou
vent, on ne pense pas que les mate
riaux inutilises d'un projet consti
tuent une ressource et, par conse
quent, on les jette dans Ie conteneur it 
dechets. Vous pouvez faire des 
economies: 

• reutilisez les retailles de bois 
d'ossature comme entretoises ou 
calages; 

• reutilisez les restes d'isolant des 
murs exterieurs pour insonoriser 
les murs interieurs (meme si on 
ne vous l'a pas demande); et 



• reutilisez les seaux de compose a 
joint comme porte-outils ou les 
feuilles ou emballages de plasti
que comme sac a ordures ou pour 
proteger les materiaux. 

Certains centres reutilisent les 
dechets de construction. Partout au 
Canada, de nombreux renovateurs 
innovateurs generent un profit en 
liquidant ou en mettant aux encheres 
des materiaux consideres comme des 
dechets. 

Recyclage 

Le recyclage est l'option la moins 
souhaitable. Le procede de fabrica
tion employant de vieux materiaux 
pour .en faire de nouveaux cree des 
sous-produits qui deviennent a leur 
tour des dechets. Cela vaut tout de 
meme mieux que de jeter les mate
riaux. Tous les materiaux jetes dans 
les conteneurs devraient etre 
recycles. 

Dans de nombreuses regions du pays, 
il est deja possible de recycler l'as
phalte, Ie bois, les plaques de platre, 
Ie carton, la ma~onnerie, Ie metal, Ie 
verre, Ie plastique et la peinture. Le 
plastique recycle entre maintenant 
dans la fabrication de produits 
comme des tuyaux de drainage, des 
chemisages de puisard et des substi
tuts de bois. 

La Hste des materiaux recyclables et 
de leur utilisation s'allonge de jour en 
jour. De l'equipement de recyclage et 
des materiaux recycles plus speciali
ses apparaitront. Determinez les 
materiaux qui se recyclent dans votre 
localite et tenez-vous a l'affilt de 
l'evolution du recyclage, puisque la 
reutilisation de vieux materiaux 
devient de plus en plus pratique et 
repandue. 

co 
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Depuis quelques annees, les entrepri
ses ont tendance a etablir des liens 
solides entre elles. Dans Ie secteur 
de la renovation, cela necessite une 
collaboration de votre part et de celIe 
des fournisseurs. 

Vous pouvez tirer des avantages de 
ces liens, notamment : 

• 

• 

• 

• 

• 

la publicite co-op payee en 
partie par les fournisseurs pour 
vous faciliter les promotions; 

les salles d'exposition des 
fournisseurs que vous pouvez 
utiliser; 

les rabais sur les mat6riaux 
achetes exclusivement de cer
tains fournisseurs; 

les recommandations de vos 
fournisseurs; 

la formation offerte par vos 
fournisseurs et, ce faisant, 
l'obtention d'un certificat. 

Presque tous les fabricants ont mis 
sur pied un programme de publicite 
co-op destine a encourager les 
grossistes et les detaillants a pro
mouvoir leurs produits. Le fabricant 
peut etablir un programme de 
publicite co-op en communiquant 
directement avec vous ou par l'entre
mise d'un distributeur, selon la 
maniere dont vous achetez les 
produits. 

Les programmes de publiciteco-op se 
fondent generalement sur Ie volume 
des ventes de produits. Un pourcen
tage du volume des produits achetes 



vous revient. Lorsque vous annoncez 
des produits precis d'un fabricant, ce 
dernier vous accorde un rabais sur 
l'achat de ses produits. 

Supposons que vous vous specialisez 
dans les systemes mecaniques. Si 
vous achetez 50 fournaises d'un 
fabricant en particulier pendant une 
periode d'un an, Ie volume total de 
vos achats peut atteindre 50 000 $. 
Le fabricant peut etre dispose it vous 
accorder un rabais de 2 p. 100 ou de 
1 000 $ pour vous encourager Ii 
promouvoir ses fournaises. En 
d'autres mots, chaque fois que vous 
annoncez et que vous faites connaitre 
ces fournaises, Ie fabricant paie une 
partie des frais de publicite jusqu'li 
concurrence de 1 000 $. Ainsi, Ie 
fabricant annonce son produit 
localement et, ce faisant, vous aide it 
augmenter vos ventes. 

Ce type de programme peut vous 
aider it reduire vos budgets de 
promotion et Ii ameliorer l'image de 
votre entreprise. Remarquez que 
vous pouvez etablir un programme de 
publicite co-op avec plusieurs fabri
cants. Vos fabricants doivent, bien 
entendu, vous offrir des produits 
differents, comme des fournaises, des 
appareils de plomberie et des iso
lants, pour qu'il n'y ait aucun conflit 
entre eux. 

Former un partenariat avec vos 
fournisseurs ou fabricants vous offre 
un autre avantage : vous avez 
recours Ii leurs outils de marketing. 
Les fournisseurs ou les fabricants 
possedent souvent des salles d'exposi
tion pour demontrer leurs produits. 
Vous pouvez visiter avec votre client 
eventuel une salle d'exposition pour 
lui demontrer un produit ou lui 
montrer les options offertes par ce 
produit. Cela peut reellement vous 
aider it conclure un marche. 

Par exemple, supposons que votre 
fabricant local de fenetres possede 
une grande salle d'exposition. Lors
que vous discutez avec votre client du 
type et du style de fenetres it utiliser 
pour la renovation, vous pouvez 
vraiment lui demontrer comment 
chaque style de fenetre fonctionne et 
lui montrer les avantages qu'offre 
chaque fenetre. Vous pouvez egale
ment lui montrer les couleurs et les 
ajouts. 

Vous pouvez obtenir un excellent 
rabais de votre fabricant ou fournis
seur si \rous utilisez exclusive.ment 
ses produits. Un certain volume de 
ventes peut egalement faire partie 
des dispositions prises avec ce 
dernier. 

Par exemple, si vous consentez it 
acheter uniquement de votre fabri
cant local de fenetres, ce dernier peut 
vous accorder un certain rabais sur 
tous vos achats. Les dispositions 
prises avec votre fabricant peuvent 
etre revisees et modifiees mensuelle
ment, annuellement ou reguliere
ment. Les negociations en ce qui a 
trait au pourcentage du rabais 
peuvent etre fondees sur Ie volume de 
produits achetes. 

Creer des liens avec d'autres entre
prises vous offre l'avantage d'etre 
recommande it des clients. Si vous 
faites affaire uniquement avec un 
fabricant local, la logique veut que ce 
dernier vous recommande Ii ses 
clients qui cherchent un entrepreneur 
pour effectuer des travaux de renova
tion. Votre relation client peut 
devenir plus formelle si vous distri
buez des cartes d'affaires et des 
brochures. De plus, vous pouvez 
offrir un pourcentage sur chaque 
vente au fabricant ou au vendeur qui 
vous a recommande Ii un acheteur. 



Vous pouvez tirer un autre avantage 
des liens que vous creez avec d'autres 
entreprises : la formation du person
nel et, ce faisant, la possibilite 
d'obtenir un certificat. Si Ie produit 
fourni est specialise ou necessite une 
installation speciale, les installateurs 
peuvent avoir besoin de formation. 
Dans ce cas, Ie fabricant peut vous 
ofl'rir la formation sans frais. Vous 
pouvez par la suite promouvoir 
I'installation professionnelle aupres 
de votre clientele. 

5 

Pour vendre un ensemble, vous devez 
assembler plusieurs articles et les 
vendre comme un ensemble plutot 
qu'individuellement. Dans Ie secteur 
de I'informatique, on promouvoit ce 
que I'on appelle des ensembles. Ces 
ensembles renferment souvent une 
unite centrale, un ecran, un clavier, 
une imprimante et un logiciel et sont 
vendus a prix modique. Ainsi, tous 
ces elements sont vendus ensemble, 
ce qui revient beaucoup moins cher 
que Ie prix total des elements vendus 
separement. Dans Ie secteur de la 
renovation, on fait la meme chose. 

Vous pouvez combiner plusieurs 
articles ou composantes et les vendre 
comme un ensemble. Parmi les 
ensembles commercialisables les plus 
courants, mentionnons les suivants : 

• salles de bains; 
• cuisines; 
• systemes mecaniques; 
• bureaux a domicile; 
• qualite de I'air et ventilation; 

• accessibilite; 
• controle des courants d'air et 

etancheite a l'air; et 
• solariums. 

Une breve description de chacun de 
ces ensembles vous est presentee ci
apres. 

Les salles de bains sont generale
ment une tres grande priorite pour 
les consommateurs qui souhaitent 
renover leur maison. Prenez-en 
avantage en leur offrant un ensemble 
de renovation complete de leur salle 
de bains existante. Vous devez 
determiner ce que votre ensemble 
doit comprendre, puis annoncer ce 
dernier. 

Les articles neufs fondamentaux 
qu'un ensemble peut renfermer sont 
les suivants : accessoires de salle de 
bains, cloisons seches, carreaux 
ceramiques autour de la baignoire ou 
de la douche, quincaillerie, dispositif 
d'eclairage, ventilateur d'extraction, 
cablage electrique, coiffeuse et 
comptoir, boiserie et revetement de 
sol. D'autres articles peuvent y etre 
ajoutes, comme des portes de douche, 
une armoire a pharmacie, des miroirs 
et des lampes infrarouges. 

L'ensemble est fait pour une salle de 
bains standard, mais peut etre 
facilement modifie pour les salles de 
bains non standard. Vous pouvez 
vendre votre ensemble standard a 
4 995 $ et y ajouter des articles neufs 
comme une baignoire, un cabinet 
d'aisance, un comptoir de coiffeuse en 
marbre, une coiffeuse de 30 po, 50 pi2 

de carreaux ceramiques autour de la 
baignoire et 50 pi2 de revetement de 
sol en vinyle. Tout autre element 
ajoute a cet ensemble standard fait 
monter Ie prix. 



L'amelioration des cuisines constitue 
egalement un projet de renovation 
populaire, et un ensemble type de 
renovation de cuisine pourrait 
renfermer les articles neufs sui
vants : les armoires et les comptoirs, 
Ie revetement de sol, une hotte de 
cuisiniere, des prises de courant 
supplementaires, les cloisons seches 
et la peinture. D'autres articles 
peuvent s'y ajouter comme l'eclai
rage, les appareils menagers encas
tres et la boiserie. 

II est primordial que vous detailliez 
les travaux precis a effectuer, comme 
Ie total de pieds lineaires pour les 
armoires, pour donner a votre client 
une idee de votre promotion et etablir 
Ie bon prix. Vous pouvez vendre des 
options qui peuvent grandement 
ameliorer la rentabilite du projet de 
travaux. Un ensemble type peut se 
vendre a 8 500 $ et comprendre 10 pi 
d'armoires du bas, 10 pi d'armoires 
du haut, 10 pi de comptoir, un evier, 
les chantepleures, cinq prises de 
courant doubles, une hotte de cuisi
niere et jusqu'a 250 pi2 de revetement 
de sol en vinyle. 

Bon nombre de vieilles maisons ont 
des systemes mecaniques inefficaces 
qui n'assurent pas Ie confort des 
occupants. Dans certains cas, 
l'equipement tombe en paone et force 
Ie client a investir rapidement dans 
un nouvel equipement. 

De nombreuses options sont ofl'ertes 
selon les types de combustibles 
disponibles et l'ampleur des travaux 
a effectuer. Le remplacement d'une 
foumaise et d'un systeme de radia
teur par un systeme de chauffage a 
air pulse constitue un gros travail, 
tandis que Ie remplacement d'une 
foumaise et d'un chauffe-eau au gaz 
naturel par de nouveaux modeles a 
haut rendement est beaucoup plus 
simple et moins dispendieux. 

D'autres options peuvent egalement 
etre offertes, comme Ie remplacement 
d'un systeme au mazout ou a l'electri
cite par un systeme au gaz naturel, 
l'installation d'une pompe geometri
que pour remplacer les plinthes 
electriques et l'installation d'un 
systeme de chauffage par rayonne
ment. 

Puisque les options offertes abondent, 
vous devrez sans doute choisir et 
promouvoir un ensemble d'options 
fondamentales et a bon marche, puis 
y ajouter des options ou en changer, 
au besoin, et modifier votre prix. 
L'ensemble de base constitue un outil 
vous permettant de faire des con
tacts; vous vendrez probablement 
plus d'ensembles ameliores ou 
modifies. 

Par exemple, un ensemble mecanique 
pourrait renfermer une foumaise au 
gaz naturel a haut rendement, un 
chauffe-eau a haut rendement et Ie 
nettoyage des conduits pour un prix 
modique de 3 295 $. 

Beaucoup de gens sont des tra
vailleurs autonomes a domicile ou 
envisagent serieusement de Ie 
devenir. II s'agit la d'un tout nouveau 
phenomene dont vous pouvez tirer 
avantage en promouvant un ensem
ble permettant aces travailleurs 
autonomes d'etablir un bureau a 
domicile. 

Aujourd'hui, les gens menent leur 
entreprise a l'aide d'ordinateurs, de 
telecopieurs, de modems et de divers 
equipements electroniques. Dans la 
plupart des maisons, les systemes de 
telecommunications et electriques ne 
sont pElS adequats pour tout cet 
equipement. Ainsi, vous pouvez 
profiter de cette occasion formidable 
pour ameliorer les maisons existantes 
en offrant des espaces de bureau qui 
pourraient com prendre des lignes de 
telecommunication, des prises de 
courant adequates et efficaces, un 
bon eclairage, des bibliotheques 
adequates et un acces exterieur. Tous 



ces elements peuvent former un 
ensemble attrayant. 

Un ensemble echantillon peut se 
vendre a 1 950 $ et comprendre 
l'amenagement d'un espace de 
bureau de 200 pi2, l'installation d'un 
telephone, d'une ligne reservee a la 
transmission fac-simile, de quatre 
prises de courant doubles et d'une 
bibliotheque de 8 pi. 

Les occupants des maisons se preoc
cupent davantage de la qualite de 
I'air interieur. Ils s'inquietent de tout 
ce qui touche ala qualite de I'air, y 
compris Ie radon, Ie formaldehyle, Ie 
gaz carbonique et Ie monoxyde de 
carbone. 

Vous pouvez tirer parti de cette 
preoccupation grandissante en 
offrant un ensemble d'assainissement 
de I'air interieur des maisons. Cet 
ensemble peut renfermer des mesu
res correctives comme l'etancheite du 
sous-sol pour empecher Ie radon d'y 
penetrer, Ie remplacement des 
materiaux emanant des agents 
nocifs, l'elimination du refoulement 
des appareils pour controler Ie 
monoxyde de carbone et la ventila
tion adequate de la maison pour 
controler Ie gaz carbonique et les 
autres polluants. 

Un ensemble echantillon pourrait 
renfermer l'etancheite du plancher 
du sous-sol pour controler Ie radon, 
I'alimentation en air comburant des 
appareils a combustible, I'installation 
de portes de foyer en vitre et l'instal
lation d'un systeme de ventilation 
equilibre. L'ensemble pourrait couter 
1750 $. 

Les gens souffrant d'allergies ont 
besoin de travaux de renovation 
speciaux pour ameliorer leur etat de 
sante. 11 s'agit d'un nouveau do
maine de travaux tres specialises. Si 
votre client souffre de problemes de 
sante particuliers, vous devez deman
der I'avis d'un expert. 

Puisque les aines souhaitent vivre 
dans leur maison, il faudra rendre 
leur maison plus securitaire et 
pratique. 11 en est de meme pour les 
maisons des personnes handicapees. 
Vous pouvez repondre aces besoins 
en offrant un ensemble permettant 
l'accessibilite. 

L'amelioration de l'accessibilite et de 
la securite peut demander de petites 
modifications ou des renovations 
majeures; cela depend des besoins du 
client. Parmi les articles que vous 
pourriez envisager d'offrir, mention
nons les suivants : des rampes pour 
remplacer les escaliers, des entrees 
de porte plus larges, des barres 
d'appui dans les couloirs et les salles 
de bains, des comptoirs de cuisine et 
de coiffeuse installes plus bas, des 
interrupteurs de lampe d'eclairage 
installes plus bas, des surfaces 
antiderapantes et des 
telecommandes. 

Un ensemble de base pourrait 
renfermer l'installation d'une rampe 
pour la porte d'en avant, d'un garde
corps dans Ie couloir principal et de 
barres d'appui autour de la baignoire 
ainsi que Ie remplacement des 
robinets par des robinets plus faciles 
a actionner et la modification des 
poignees d'armoire pour en faciIiter 
I'usage. Le prix peut atteindre 995 $. 

d'air 

Les vieilles maisons peuvent etre 
inconfortables en raison des courants 
d'air et de leur systeme de chauffage 
mal con~u. Limiter les courants d'air 
est chose facile et peut ameliorer 
grandement Ie confort des occupants. 

Pour ce faire, vous devez etancheiser 
les prises de courant, les solives de 
plancher, les fenetres et les portes, et 
calfeutrer les fenetres et les portes. 
Ce travail necessite beaucoup de 
main-d'reuvre. N'oubliez pas Ie 
facteur ventilation lorsque vous 
etancheisez les maisons. 

faudr.rendre 
leur melson . 
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offrant am· 

Un ensemble peut se vendre 795 $ et 
peut comprendre Ie calfeutrage des 
lisses, des cadres de fenetres et de 
portes ainsi que l'installation de 
coupe-bise pour bloquer les fuites 
d'air autour des fenetres et des portes 
et d'un systeme de ventilation. 

Les solariums sont en demande, car 
ils eclairent la maison existante et la 
rendent plus spacieuse. Ils amelio
rent Ie cadre de vie des occupants. 

Un ensemble offrant un solarium 
. d'une certaine grandeur peut etre 

annonce efficacement, particuliere-

ment pendant les saisons de fortes 
demandes. Bon nombre de fabricants 
off rent des solariums preemballes 
dont vous pouvez beneficier tout en y 
ajoutant d'autres commodites. 

Un ensemble peut se vendre 12 395 $ 
et comprendre un espace de 300 pP 
avec des plafonds et des murs a triple 
vitrage, des sous murs porteurs et 
une fondation sur pieux, un plancher 
de beton ref1etant la chaleur et des 
carreaux ceramiques comme revete
ment de sol, un ventilateur de 
plafond, six prises de courant doubles 
et une porte exterieure. 

TECHNOLOGIE DE LA MAISON ELECTRONIQUE 

En cette ere de revolution 
electronique, de nombreuses 
techniques poussees nous sont 
offertes. Les clients sont au 
courant de ces techniques et les 
exigent. Si vous pouvez repondre 
a leurs demandes, vous surpasse
rez vos concurrents. 

La technologie de la maison 
electronique existe depuis un 
certain nombre d'annees, mais 
elle est a present plus abordable 
et facile a installer. Elle repond 
egalement a deux besoins essen
tiels des clients: la pratique et la 
securite. 

Cette technologie utilise un 
systeme central pour controler 
les diverses pieces d'equipement 
et les appareils de la maison, 
dont l'equipement mecanique, les 
appareils menagers de la cuisine, 
les televisions, les dispositifs 
d'eclairage et les systemes de 
securite. 

Vous pouvez programmer un ou 
plusieurs tableaux de connexion 
dans la maison et les parametrer. 
Ces parametres sont transmis a 

divers appareils dans la maison 
par cablage electrique. Des 
prises de courant et des interrup
teurs speciaux sont installes, 
re~oivent les signaux emis et 
controlent les diverses fonctions 
de la maison. 

Puisque ces systemes ne necessi
tent souvent pas l'installation 
d'un nouveau cablage electrique, 
cela n'entrave pas les activites 
de la maison. Ils sont ideals a 
installer au cours d'une 
renovation. 

Divers modes peuvent etre 
programmes dans Ie systeme 
pour un parametrage convenable 
aux moments opportuns. Par 
exemple, Ie «mode nuit» peut 
faire baisser Ie thermostat, 
activer Ie systeme de securite, 
eteindre toutes les lumieres 
interieures, allumer les lumieres 
de securite exterieures et etein
dre la television. Toutes ces 
fonctions peuvent etre activees 
en n'appuyant qu'un seul bouton 
ou a une heure precise de la 
journee. Les modes pouvant etre 
programmes abondent. 



Notes: 



Visitez notre site Web à : www.schl.ca
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GUIDE COMMERCIAL DU RÉNOVATEUR 

Tout ce que le rénovateur doit savoir pour exploiter une entreprise rentable 

Aujourd’hui, le secteur de la rénovation doit relever de nombreux défis qui suscitent 
l’intérêt des Canadiens. Ces questions, qui influent déjà sur le travail des rénovateurs,
auront d’importantes répercussions sur les activités de rénovation au fur et à mesure 
que celles-ci prendront de l’ampleur dans le secteur de l’habitation au cours des années 
à venir.

Si vous désirez réussir dans le secteur de la rénovation, le Guide commerciale du rénovateur
sera pour vous un outil indispensable. Ce guide détaillé fournit tous les renseignements
dont le spécialiste a besoin pour exploiter une entreprise performante.

Vous y trouverez neuf chapitres faciles à consulter qui couvrent divers aspects essentiels
à la planification des activités commerciales d’une entreprise de rénovation — objectifs 
et organisation, gestion financière, ressources humaines, ventes et commercialisation,
établissement et estimation des coûts, gestion des travaux, relations avec les clients et
comment se tenir à l’avant-garde d’une industrie en évolution.


