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Lapage couverture du catal ogue 2000 de CDL inc. exhibe
trois logos: CDL inc., IPL et Dallaire. Les Equipements
d' érabliére CDL inc. est une entreprise mée créée en
1991, a partir d’une des lignes de produits d’ IPL, grande
entreprise de plastique de Saint-Damien-de-Buckland. Der-
rierele succesde ceprojet d mage, setrouvent ladéter-
mination et le travail acharné de Christian Chabot et de
ses deux fréres, tous trois résidants de Saint-Lazare. Les
Evaporateurs Dalaireinc. est un établissement de laBeauce
qui S est gjouté en 1997 au patrimoine des fréres Chabot.

La qualité des liens entre I'essaimante et |'essaimée
semble avoir atteint un trés haut niveau, puisgue IPL 3 a
accordé un important soutien financier a CDL, en plus
d'étre I'un de ses fournisseurs. Elle partage également
des ressources humaines et des services de recherche et
développement. En 2000, CDL et IPL fabriquent, en
partenariat, un baril novateur.

Un début de carriere chez IPL

Christian Chabot est né le 20 janvier 1957 a Saint-
Lazare. Il est le dixieme enfant d’ une famille de douze.
Son pere est meunier et, plus tard, il deviendra gérant
d’'une coopérative. Méme s les contraintes financiéres
d’ une famille de cette taille sont importantes, les parents
réussissent tout de méme afaire instruire leurs enfants.

A I’ adolescence, Christian Chabot désire devenir médecin.
Mais dées son premier stage a I"hépital, il doute de son
choix de carriere. Face a cette constatation, il quitte le
cégep en 1974 et décide qu'il réussiradanslavie, avec ou
sans diplome.

A 17 ans, Christian Chabot travaille pendant six mois &
Saint-Lazare ou il aide son frére Clément qui s est lancé
dans la fabrication de lavettes et de balais, une ligne de
produitsqu’il areprisd’ IPL. Lorsque ce dernier se dépar-

tit del’usine, lejeune Christian setourne vers IPL. Cette
derniere possede plusieurs lignes de produits, dont celle
des produits ala consommation et cell e des équipements
pour érabliéres. A ses débuts, Christian Chabot travaille
alalivraison des articles ménagers.

L’ainé de la famille, Jean-Marie Chabot, travaille d§a
chez IPL. Tout en occupant son emplai, il exploite la
premiére érabliére québécoise qui utilise des piéces en
plastique (tubulure) fabriquées par IPL. Cette érabliére est
située a Armagh, a proximité de Saint-Damien. Les deux
fréres passent toutes leurs fins de semaine a installer le
matériel. Une collaboration entre IPL et I’ Université Lava
a Québec permet a Jean-Marie Chabot d’ expérimenter les
pompes vacuum, un des produits innovateurs congus chez
IPL. Il ne connait pas encore le rendement de ces pompes
dans une érabliére, mais en découvrira bientét le poten-
tiel. Alors que le propriétaire précédent de I’ érabliere
produisait 20 barils par année, il est heureux de constater
que sa premiére production s ééve a 55 barils.

Pendant de nombreuses années, Christian Chabot
gardera ce double emploi, méme aprés s étre marié et le
jeune couple maintiendrale méme rythme de travail afin
de réussir a gagner un revenu intéressant.

Lorsque IPL décide de confier la mise en marché de sa
gamme d’ articles ménagers & Emile Lachance4, son agent
manufacturier, Christian Chabot quitte la livraison et
occupe un emploi d opérateur dans!’ usine. C' est un travail
qui ne le stimule pas. || demande a changer de machine,
car celle qu’ on lui aconfiée nefonctionne pas assez vite.

Ce sont les érabliéres qui réorientent sa carriére. «On a
formé, Iui dit-on, une équipe de vendeurs a qui tu
pourrais enseigner les rudiments de I’implantation d’ une
érabliére. Ensuite, tu pourrais t’ occuper du service aprés-
vente. » || accepte cette offre. Pendant prés de 12 ans, de
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1978 a 1990, il visite les acériculteurs un a un pour leur
expliquer comment installer la tubulure et pour assurer
le service apreés-vente. || voyage partout au Québec, se
rend méme en Nouvelle-Ecosse et aux Etats-Unis. A
coaur d’ année, du lundi au vendredi, il est al’ extérieur de
Saint-Damien, et parfois méme, du dimanche au samedi.
Il est tellement occupé par cette activité gu'il lui arrive de
travailler jusgu’ a 100 heures par semaine.

Chaqgue printemps, pendant toutes ces années, Christian
Chabot s'absente d'IPL afin de consacrer un ou deux
mois a |’ érabliére de son frére, Jean-Marie, qui possede
alors prés de 6 000 érables entaillés.

Une nouvelle activité: la vente

Christian Chabot aimerait changer dactivité car la vie
exigeante de voyageur lui pése de plus en plus. Ses
journées sont longues. 1| songe méme atout abandonner.
Son frere ainé, a qui il a confié son intention, réagit
fortement et I’ en dissuade aussitét.

Plus décidé que jamais a changer d' emploi, Christian
Chabot fait une offre queles dirigeants d’ I PL accueillent
favorablement. 1l leur propose d enseigner aux vendeurs
les rudiments du métier. «Je vais leur montrer, méme si
ca prend un an, dit-il. On économisera beaucoup de
millage». Il réussit a former tous les vendeurs dans les
SiX mois qui suivent. Dorénavant, lorsqu’un vendeur
vend une installation de tuyaux neufs, il passe une
journée avec son client pour I'initier a la manipulation
de son nouveau matériel, une étape du service apres-
vente que les vendeurs n’ assumaient pas auparavant.

Mémesi Christian Chabot ne voyage plus, il nereste pas
les bras croisés pour autant. Il se tourne vers Donad
Lachance, gérant des ventes de laligne de tubulure et de
chalumeaux d’'IPL qu’il considére comme son deuxieme
pere. Il aimerait travailler avec Albert Lachance, pere de
Donad qui, malgré ses 73 ans, parcourt encore son
territoire de vente. Comme I’homme prendra bient6t sa
retraite, Christian Chabot propose gu’on lui octroie ce
territoire délimité par les comtés de Bellechasse,
Montmagny, L’ Islet et Portneuf.

Désle premier jour, Christian Chabot doit se débrouiller
seul puisque son supérieur, qui I’ accompagne, reste dans
|a voiture. Cette attitude, loin de |’ abattre, le stimule. |1
est le genre d homme a transformer cette pression en
défi. En son fort intérieur, il se dit: «Tu ne veux pas

entrer avec moi pour ma premiere fois, alors tu ne
m’ accompagneras plus jamais». Il ressent la méme
détermination face aux autres vendeurs qui lui affirment
gue tout a dga été vendu sur ce territoire. «Je vendrai
bien», se jure-t-il.

La tactiqgue de vente de Christian Chabot est de se
présenter chez un acériculteur et de lui expliquer le type
d’ équipements dont il a besoin. Il connait tellement ses
produits qu’il est méme en mesure de montrer a son
client que tel équipement entrainera tel profit tandis
gu’ un autre équipement générera un autre profit. Dés le
début delarelation, il établit un climat de confiance avec
le client.

Il connait tellement ses produits qu'il est
méme en mesure de montrer a son client que
tel équipement entrainera tel profit tandis
qu’'un autre équipement générera un autre
profit. Dés le début de la relation, il établit
un climat de confiance avec le client.

Un pilier de la vente pour IPL

En 1990, IPL emploie 11 vendeurs. A lui seul, Christian
Chabot génére 60% du chiffre d affaires des ventes.
Lorsque Donad Lachance quitte Saint-Damien pour
Montréal, IPL lui offre de devenir gérant desventesmais
Christian Chabot n’'est pas intéressé car son salaire en
tant que gérant serait bien moindre que celui qu’il gagne
a vendre les éguipements pour érabliéres. Ce salaire
atteint prés de 200 000 $ par année. C’est Jean-Francois
Goulet, un autre vendeur, qui accepte le poste. Grand
ami de Christian Chabot, il travaillera plus tard avec lui
au sein de CDL.

Ami ou pas, le nouveau gérant des ventes a une fagon
bien a lui de gérer. Christian Chabot estime qu’on lui
coupe trop ses commissions. |l fait de nouvelles offres a
IPL, notamment d’ acheter une entreprise d’ évaporateurs
aMontréal qui permettrait al’ entreprise de compléter sa
gamme de produits. Mais cette fois-ci, ses suggestions
ne trouvent pas preneur.

Il trouve également qu'IPL ne donne pas un service
assez personnalisé aux clients. Par exemple, la récep-
tionniste se contente de prendre les messages et de les
mettre sur le bureau des vendeurs. «Moai, je veux que
mes clients aient un bon service», affirme-t-il.
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Un homme d’action que rien n’arréte

Un matin de 1991, Christian Chabot décide de passer a
I’action, car «la parade a assez passé». || demande aux
dirigeants d'IPL de lui vendre la ligne d’ égquipements
pour érablieres. En cas de refus, il est prét a lancer sa
propre entreprise.

Il offre & Raynald Désorcy de Saint-Hyacinthe, un des
meilleurs vendeurs d'IPL, d'acheter cette ligne de
produits avec lui. Alors que I’idée fait son chemin, il en
discute aussi avec Francois Béchard, vice-président
finances d'IPL. Un peu plus tard, il en parle a son frere
Jean-Marie qui réagit plutét mal. «Tu ne peux pas faire
caalPL!», lance-t-il. Christian Chabot rétorque: «S'ils
tiennent a moi, ils vont me la vendre».

Les dirigeants d'IPL ne connaissent pas la valeur de
cette ligne de produits pour érabliéres. En 1991, ils
savent toutefois qu’ elle représente un chiffre d affaires
de deux millions dollars, soit une petite portion des
revenus totaux de I'entreprise qui S élévent alors a
environ 17 millions de dollars.

En 1991, lorsque les pourparlers commencent, le marché
des érablieres est a son plus bas. Est-ce le bon moment
pour acheter ? D’un autre c6té, pourquoi pas, puisque le
marché ne peut que reprendre de la vigueur. Christian
Chabot a33 ans. On lui prédit [afaillite. Défiant tout décou-
ragement, il répond: «Jeneferai pasfaillite, et 5 jefasfail-
lite, je recommencerai. A 33 ans, mavien'est pasfinie! »

Christian Chabot est déja en affaires depuis quelques
années, éant propriétaire d'un dépanneur a Saint-
Lazare. En prévision de sa nouvelle entreprise, il utilise
les profitsqu'il afaits avec ce commerce pour construire
[ui-méme une bétisse a cbté du dépanneur.

En plus de Rayndd Désorcy, Chrigtian Chabot trouve un
troisieme associé, Donald Lapierre, entrepreneur de la
Beauce. Chacun des associés détient un tiers des parts.
La vente a lieu en 1991, sans qu’ aucune entente ne les
lieaIPL. Ils paient environ un million de dollars pour
I’ acquisition des moules de chalumeaux et 800 000$
de plus pour les stocks.

Le projet prend un mauvais départ

Alors que les associés sont & peine sortis de chez le
notaire, Donald Lapierre veut rapatrier |’ entreprise en

Beauce. Chrigtian Chabot s'y oppose car ¢’ est |a prospéri-
téde Saint-Lazare qui est enjeu. Il setourne aorsversson
frére Jean-Marie et Francois Béchard pour le sortir del’im-
passe. Mémele président d'IPL, Julien Mé&tivier, intervient,
car il «nelaissera pas le moulage aler dans |a Beauce».

Lesdeux semaines qui suivent cette premiére visite chez
le notaire sont fertiles en événements et les discussions
vont bon train. Christian Chabot entame des négocia-
tions avec son frére Jean-Marie. Méme s'il est action-
naire dans IPL, sa convention d actionnaire I’ autorise a
lancer une gamme de produits en paralléle. Christian
Chabot veut utiliser cette clause pour investir et devenir
le partenaire de son frére dans une nouvelle entreprise.
En contrepartie, les deux hommes signeraient une
entente octroyant le moulage a IPL pour les dix
prochaines années. Les dirigeants d’' |PL aiment I'idée.

Un autre frére Chabot, Y van, contrdleur chez Uni-Coop,
vient également s associer a la nouvelle entreprise. La
mise de capital requise est de 300 000$. Chacun des
trois fréres investit 50 000$ et un emprunt est contracté
pour combler la différence. Un accord est signé avec les
dirigeants d’'IPL pour dix ans, période qui sera prolon-
gée bien avant I’ échéance. En effet, IPL sinscrit alaBourse
deMontréd et lestroisfréres signent une nouvelle entente
qui les lie & IPL pour 15 années additionnelles. L’ entre-
prise essaimante moule toute la tubulure nécessaire a
CDL. Cest une occasion en or pour IPL d augmenter
son chiffre d' affaires a peu de risque.

Les discussions, la mise sur pied d'une nou-
velle entreprise, la signature d'une entente
et le rachat des parts se déroulent trés
rapidement, soit au cours des deux semaines
suivant la premiére visite chez le notaire.

La sociétéinitiae, qui n’a plus que deux associés, reste
inactive, car ni Donald Lapierre ni Raynald Desorcy ne
sont intéressés a poursuivre sans Christian Chabot. Jean-
Marie Chabot rachéte les parts de Donald Lapierre, et
Yvan Chabot celles de Raynald Desorcy. Les
discussions, la mise sur pied d’une nouvelle entreprise,
la signature d'une entente et le rachat des parts se
déroulent trés rapidement, soit au cours des deux
semaines suivant la premiére visite chez le notaire.

Des le début, pour satisfaire saclientéle, CDL goute asa
gamme de produits un concentrateur. Elle conclut une
entente avec Equipement Lapierre afin de distribuer les
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concentrateurs® de cette derniére. Cette relation d’ affaires
dure huit ans, soit jusgu’ a ce que ce fournisseur cesse defa
briquer ce produit et que CDL décide de prendrelareléve.

Pendant les premiéres années, la manutention est entie-
rement manuelle. Bien qu'il travaille chez IPL, Jean-
Marie Chabot aide sesfréres. Parfois, lestroishommes char-
gent ou déchargent les marchandises jusgue tard dans la
nuit. «On N’ a pas gagné rien avec rien, explique Christian
Chabot. On afait ¢a longtemps. Aujourd hui, on regarde
caet on sedit qu’ on était fous. Mais s on n’avait pas tra-
vaillé autant, on n’aurait pas ce qu’ on a maintenant. »

Les Equipements d’érabliere CDL inc.:
croissance et innovation

Acquisition d’Evapor ateurs Dallaireinc.

Les dirigeants de CDL agjoutent constamment de nou-
veaux ééments a leur gamme de produits. En 1997, il
leur manque un éément important: un évaporateur. |ls
vont rencontrer les dirigeants d’ Evaporateurs Dallaire,
une PME de Saint-Evariste dans la Beauce, & environ
une heure et quart de route de Saint-Lazare. Cette entre-
prise compte alors sept employés. Aprés des négociations
gui durent un peu plus de trois mois, les Beaucerons
acceptent de vendre leur entreprise a CDL.

Cette acquisition donne un élan a |’ entreprise des freres
Chabot; sa visibilité ne cesse de croitre. En 1998, CDL
commercialise des évaporateurs soudés a I’ éain, puis
des évaporateurs soudés au TIG Argon. Les trois fréres
sont confiants; ils savent qu'ils vont révolutionner le
marché des érabliéres et prévoient que tous les acéri-
culteurs voudront acquérir de nouveaux évaporateurs. lls
procedent & I’agrandissement de I'usine Dallaire en
faisant plus que doubler sa superficie.

Une entreprise de plus en plus familiale

Dans I’ entreprise, Christian Chabot est président et direc-
teur des ventes tout en travaillant encore comme vendeur.
Jean-Marie Chabot est vice-président. Yvan Chabot est
secrétaire et responsable de I’ administration de I’ entre-
prise depuis sa fondation. Jean-Marie Chabot aurait pu
quitter son emploi chez IPL et travailler & temps plein
chez CDL, mais le statu quo convenait mieux aux deux
parties. IPL a encore besoin de lui et Jean-Marie Chabot
aime son travail chez IPL. Il y travaille depuis plus de 30
ans et a développé un grand sentiment d’ appartenance a

I’entreprise. Bien que sa présence chez IPL puisse
parfois bénéficier a CDL, il ne se méle pas de sa gestion
afin d’ éviter d' éventuels conflits d'intéréts.

Soucieux de préparer lareléve, lestroisfréres ne craignent
pas d'intéresser les jeunes de la famille a leur entreprise.
Ainsi, Valier Chabot, I'ainé de Jean-Marie, possede
10% des parts de I’ entreprise Les évaporateurs Dallaire
dont il assume la direction. Tout comme son pére, il est
ingénieur. De plus, il a travaillé chez IPL auparavant.
Perfection et croissance sont ses mots d ordre. Son
premier geste est d'implanter 1SO 9002 dans I’ entreprise.

Un peu plus tard, il veut installer une machine a laser
pour couper le métal des évaporateurs. La précision de
cette machine est telle qu’ elle permettrait d’ économiser
du métal et de la main-d’ ceuvre, puisque la taille au
ciseau requiert beaucoup de temps et la coupe est
souvent imparfaite. Le colt de cette machine, qui s éléve
a 700 000%, apparait d’'abord démesuré par rapport aux
besoins et aux capacités d'investir de I’ entreprise, car
CDL vient d'acheter I'usine Dallaire et n'est pas en
mesure de faire un tel investissement. La détermination
de Christian Chabot force le cours des événements. «On
va |’ acheter la machine et on va en vendre, des évapo-
rateurs! Tu vas voir, ca va marcher!» Ils achetent la
machine et trouvent des contrats de sous-traitance afin
de lafaire fonctionner 24 heures par jour. Il réussit ains
non seulement alarentabiliser, maisaussi alapayer plus
rapidement et éventuellement, a en faire un nouveau
centre de profits. Tout ceci sans compter que les petites
entreprises du milieu qui I'utilisent peuvent devenir
plus concurrentielles et aller chercher des contrats et des
marchés auxquels ils n’ auraient pas eu acces autrement.
Face ala croissance rapide de |’ entreprise, Vallier Chabot
a besoin d'une nouvelle usine. L’entreprise Sinstalle
dans une bétisse a Guadel oupe, une paroisse voisine de
Saint-Evariste, et y fabrique des réservoirs en acier.

Ils achétent la machine et trouvent des
contrats de sous-traitance afin de la faire
fonctionner 24 heures par jour. Il réussit ainsi
non seulement a la rentabiliser, mais aussi a
la payer plus rapidement et éventuellement,
a en faire un nouveau centre de profits.

D’autres enfants des trois fréeres travaillent également
dans I’ entreprise. Jean-Marie a deux autres fils: Martin,
qui est contremaitre chez CDL et responsable du centre
d usinage, et Marc-André. Jean-Francois, le fils d’Yvan
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Chabot, geére I’entrepbt de Cabano depuis la fin de ses
études en octobre 1999. Une des filles de Christian
Chabot, Marie-Eve, est réceptionniste dans les bureaux
de CDL a Saint-Lazare. Son autre fille, Stéphanie, a un
emploi d’été au service des comptes clients. Dans deux
ans, alafin de ses études, elle viendratravailler atemps
plein pour I’ entreprise familiale.

1999: un nouvel entrepdt, une nouvelle
béatisse et un centre d’usinage

Les propriétaires de CDL constatent tout le potentiel de
développement de la région du Bas-du-Fleuve. En octo-
bre 1999, |le grand entrepdt de Cabano est prét. Il devient
le centre de distribution ou les vendeurs du Bas-du-
Fleuve s approvisionnent désormais. Un camion de livrai-
son s'y rend de deux atroisfois par semaine.

Au cours de la méme année, CDL a besoin d'espace a
Saint-Lazare pour la fabrication des concentrateurs qu’ elle
mettraen marché en 2000. Elle achéte le poste de pompier
et transforme la caserne en centre d’ usinage. Sur leterrain
adjacent, les dirigeants font construire une nouvel le béatisse.
L' usine de 1991 devient désormais I’ usine d’ assemblage
des concentrateurs et des extracteurs de séve.

CDL fait les acquisitions nécessaires pour poursuivre sa
croissance. Ce faisant, €lle a de moins en moins recours
a des fournisseurs de produits complémentaires, comme
Equipement Lapierre chez qui elle achetait pour environ
quatre millions de dollars de marchandises par année.
Elle est la seul e entreprise québécoi se a offrir une gamme
compléete dans le domaine des produits pour érabliere.
Sa seule source d approvisionnement extérieure est IPL,
qui fabrique la tubulure avec les moules de son mee.

En 2000, le chiffre d affaires de CDL aatteint 30 millions
de dollars, soit 15 fois plus qu’ a ses débuts. L’ entreprise
compte 130 employés, dont 65 chez CDL et 65 chez
Dallaire. Elle a 18 vendeurs payés uniquement par com-
missions; parmi ceux-ci, deux couvrent les Etats du
Vermont et du New Hampshire aux Etats-Unis. Christian
Chabot est conscient qu'il lui est plus difficile de vendre
acesderniersparce qu'il nepeut pasy fairetravailler ses
techniciens et que la perception des comptes souffre de
la distance. Dans I'immédiat, il préfére développer les
marchés de la Matapédia au Québec et ceux de la
Nouvelle-Ecosse. Christian Chabot prévoit que I’ entre-
prise va continuer & croitre, en partie gréce aux nou-
veaux concentrateurs.

Entrepreneurs et acériculteurs

En plusd’ étre propriétairesd une entreprise florissante, les
trois fréres exploitent des érabliéres. Christian Chabot en
possede 13 dans lesquelles il exploite 80 000 érables; I'un
de ses gendres en assure lagérance. Devant |’ un de ses éta
blissements, une pancarte annonce: Erabliére expérimen-
tale et un gigantesque IPL y est apposé. «Je suisfier dele
mettre |a», déclare-t-il. Toute saproduction, ains quecelle
des 50 000 entailles de Jean-Marie Chabot et des 16 000
de son frére Yvan, sont vendues en Ontario. Jean-Marie
Chabot fait également des produits dérivésde |’ &able, tels
desbonbons et delatire. Chrigtian Chabot aimerait bien ex-
ploiter davantage ce créneal, mais le temps lui manque.

Un succes qui doit beaucoup au soutien d’IPL

Christian Chabot est trés reconnaissant envers IPL. «lls
nous ont financés», soutient-il. Dés le début, |’ entreprise
mante leur accorde 120 jours pour payer les comptes,
alors que de son cété, CDL percoit les siens en 30 ou 40
jours. Cette pratique, qui dure pendant plusieurs années,
représente une véritable source de financement puisque
CDL amoins besoin de recourir a sa marge de crédit. De
plus, en 1991, IPL attend que le premier stock acheté par
CDL soit vendu avant d’ exiger d étre payé. C'est donc un
soutien financier magjeur que I’ entreprise essaimante offre
aux propriétaires de I’ entreprise mée.

En 2000, lestermes du crédit ont été ramenés a 90 jours,
mais comme CDL maintient son terme de 30 ou 40 jours
et parfois mains, Christian Chabot reconnait que, d’ une
certaine maniere, |PL finance encore son entreprise.

Les relations humaines avec les gens d'IPL sont
également trés fortes. Christian Chabot décrit les liens
qui se sont tissés dés le début: «Quand on aacheté d'IPL,
on avait tellement IPL en téte... On S'est dit que CDL,
personne ne connait ¢a; on a donc demandé a IPL Sils
alaient rester ici. On ne voulait pas qu'ils partent». D’ail-
leurs, la présence du logo d'IPL est partout chez CDL,
méme sur ses camions. Ceci témoigne de cette relation
privilégiée. Lorsqu’ on demande a Christian Chabot pour-
quoi il en est aingd, il répond: «On a tellement a coaur
cette entreprise-1a, on est comme un de leurs bras». Avec
présde 15 millions de dollars de chiffre d’ affaires annuel,
Christian Chabot estime que son entreprise est I'un des
principaux clients d'IPL. D’ailleurs Jean-Marie Chabot
estime que pour chague emploi créé chez CDL, au
moins un emploi aaussi été créé chez IPL.
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C'est Yvan Chabot qui négocie avec IPL. Laprésencede
Jean-Marie Chabot chez IPL, ou il assume son double
réle avec rigueur, constitue un atout de taille pour CDL.
D’ailleurs, il ne s'est jamais mis en position de conflit
d’intéréts, donnant le meilleur de lui-méme, a la fois a
son employeur et & ses associés.

L’achat d’une vieille usine par IPL est un autre soutien
de taille que Christian Chabot aime bien mentionner.
IPL n'avait plus I'espace requis a Saint-Damien pour
faire I'extrusion du plastique servant a fabriquer la
tubulure requise par CDL. Jean-Marie Chabot offre donc
aux dirigeants d'IPL d'acheter une ancienne usine de
plastique a Saint-Lazare. Ces derniers acceptent
d’acquérir I’ usine et peuvent ainsi continuer a fournir a
leur meée la quantité de tubulure nécessaire.

Une relation d’avenir

L’aide et le soutien accordés par IPL prennent
différentes formes. Par exemple, lorsque CDL doit
concevoir un nouveau moule, elle utilise les services
d’'un dessinateur d'IPL et paie pour les heures utilisées,
ce qui lui permet de ne pas avoir a embaucher un
dessinateur a temps plein. Celui-ci exécute son mandat
chez IPL, qui envoie par la suite une facture a CDL.

CDL utilise également le service de recherche et
développement d'IPL. En tant que vice-président
développement chez IPL, Jean-Marie Chabot participe a
la recherche et développement qui se fait dans le
domaine des érabliéres; il peut donc en faire profiter

L’ investissement fait pour ce nouveau moule est amorti
plus rapidement que prévu. Christian Chabot avoue qu’il
a travaillé trés fort sur ce projet et que ce baril, muni
d'un sac a barriére d oxygene, est un des produits de
CDL qui révolutionneront le marché. Si le passé est
garant de I’ avenir, celarisque fort d arriver!

Notes et références

Ce texte est reproduit avec l'autorisation du Centre de cas de
HEC Montréal. C'est I'un des 17 cas écrits dans le cadre d'un
projet de recherche de la Chaire d’ entrepreneurship Maclean
Hunter portant sur I'inventaire de pratiques d essaimage au
Québec (cahier de recherche 2002-11, Chaire d'entrepre-
neurship Maclean Hunter, HEC Montréal), dont les partenaires
financiers étaient la Fondation de I’entrepreneurship, le
Ministére de I'industrie et du commerce, Développement
économique Canada et Acces Entrepreneur Plus. Deux de ces
cas ont d§ja été publiés dansle livre suivant: Filion, L.J.(2002)
Savoir entreprendre. Montréal, Presses de |'Université de
Montréal. Douze de ces cas seront publiés dans e livre suivant :
Filion, L.J.,, D. Luc et P-A. Fortin (2003). L' essaimage d’ entre-
prises. Montréal, Editions Transcontinentales, Collection
entreprendre (a paraitre au printemps). La rédaction de ce cas
en a été faite dans ce cadre.

Andrée-Anne Gratton est professionnelle de recherche,
Danielle Luc est professionnelle de recherche et chargée de
projets et Louis Jacques Filion est professeur titulaire au
Service de Il'enseignement du management des HEC a
Montréal.

Une étude de cas a aussi été rédigée relatant I'histoire et
I'expérience d'IPL, en tant qu'entreprise essaimante. Elle est
disponible au Centre de cas de I'Ecole des Hautes Etudes
Commerciales.
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700 000 dollars. IPL accepte de sejoindre al’ entreprise . _ o _
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