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Bulletin Ąlectronique d®information 

 

 

Le dĄveloppement des compĄtences en gestion de 

nos entrepreneurs et des membres de notre milieu 

a fait partie des prioritĄs de la SADC du Kamouras-

ka en 2013-2014. Accompagner nos collectivitĄs 

aĜn qu®elles se dĄveloppent de faĂon durable est 

pour nous essentiel û notre avenir. Pour ce faire, nos conseillăres ont 

organisĄ plusieurs activitĄs de formation et nous tenons û vous en parta-

ger quelques unes surtout si vous n®avez pas eu l®opportunitĄ d®y partici-

per. 

Bonne lecture ! 

Par Brigitte Pouliot, directrice gĄnĄrale 

En janvier, Monsieur Jean-

FranĂois Brebion de Groupe 

Cogi-T a livrĄ û 16 personnes 

ses trucs et conseils pour savoir 

comment amĄliorer la visibilitĄ 

de leur l®entreprise par le web. 

Savez-vous ce qui est bon ou 

pas bon pour un site web ? 

Voici une partie de la rĄponse:  

En fĄvrier, nous avons retenu les services de Monsieur FranĂis 

BĄlime d®Akova, qui a permis d®amĄliorer la page Facebook de 

11 entreprises. 

Savez-vous quand publier vos messages pour qu®ils aient le 

plus de chances d®ątre vus et partagĄs ? 

En dĄbut d®aprăs-midi dans la semaine, si on s®adresse û des 

entreprises et en aprăs-midi ou en soirĄe surtout le jeudi ou 

vendredi si l®on s®adresse û des consommateurs directs (taux 

d®engagement qui augmente de 32% le week-end). Vous n®avez 

plus de raisons de ne pas atteindre votre clientăle car vous 

pouvez mąme programmer vos publications d®avance ! 

De janvier û mars 2014, la SADC du Kamouraska a 

offert û ses membres plusieurs formations et ateliers 

sur les technologies de l®information. Ces activitĄs 

s®inscrivent dans l®effort de sensibilisations que la 

SADC dĄploie depuis les derniăres annĄes aĜn de 

dĄmontrer l®importance pour les entreprises en rĄgion d®ątre prĄsentes et 

d®ątre vues sur le web. 

Par Anik Briand, conseillăre aux entreprises 

Finalement, û la Ĝn du mois de mars, Monsieur Jean-FranĂois 

Brebion a prĄsentĄ û 16 entrepreneurs une multitude d®outils et 

d®applications disponibles sur le web gratuitement ou û peu de 

frais et qui peuvent grandement amĄliorer la gestion d®une en-

treprise. 

Connaissez-vous Kiwili ? 

Avec cet outil û peu de frais, 

vous pouvez facturer directe-

ment en ligne vos clients, qui 

pourront en retour vous payer 

directement et vous pourrez 

transfĄrer le tout û votre sys-

tăme comptable (si compa-

tible). 

mailto:bpouliot@sadckamouraska.com
mailto:abriand@sadckamouraska.com
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ACTIVITäS Û VENIR: 

4 DĄjeuner du dĄveloppement durable, le 14 mai 

2014 û 8h00 au Centre municipal de St-Alexandre 

sur Les initiatives des äCOMUNICIPALITäS suĄ-

doises 

4 Formation : Gestion des heures supplĄmentaires et 

des vacances par un expert de la Commission des 

Normes du Travail le 28 mai 2014 de 13h û 16h30 

au Mikes de La Pocatiăre. Inscription avant le 

21 mai 2014. 

4 AssemblĄe gĄnĄrale annuelle de la SADC du 

Kamouraska le 3 juin 2014 û 17h00, au Club de golf 

de Saint-Pacďme. 

Les employĄs de la SADC ont Ągalement participĄ û un 

atelier sur le marketing vert donnĄ par Jean-Philippe 

VĄzina. En termes de marketing vert, les experts clas-

sent les consommateurs en 4 nouvelles catĄgories: 

1- Les Super Verts (16%): Consommateurs socialement 

responsables 

2- Les Verts ModĄrĄs Actifs (33%) : Font leurs achats en 

fonction des bĄnĄĜces pour leur propre santĄ. 

3- Les Verts ModĄrĄs Passifs (33%): Voient les prĄoccu-

pations environnementales et les produits verts comme 

une mode. 

4- Les Anti-Verts (18%): ProĜl plutďt antisocial et dĄcon-

nectĄ du monde dans lequel ils Ąvoluent. 

Et vous, connaissez-vous vos clients ? 

La SADC a ĄtĄ active dans la derniăre annĄe au niveau du dĄveloppement 

durable. Une confĄrence de Monsieur Marc Journeault en juin lors de notre 

assemblĄe gĄnĄrale annuelle a fait la dĄmonstration que les entreprises peu-

vent tirer proĜt d®initiatives environnementales et sociales donc que le dĄve-

loppement durable û Ągalement un cďtĄ Ąconomique ! 

 

Voyez-vous tout ce que peut entraĉner la rĄduction d®acĄtone pour une entre-

prise manufacturiăre ? 

Vous avez û vous dĄplacer chez vos clients ? Û ątre prĄsent dans des exposi-

tions ou des salons ? Square est l®outil pour ne plus Ąchapper une vente ! 

Avec Square vous pourrez accepter n®importe quand, n®importe oĔ, le paie-

ment par carte de crĄdit de vos clients. Vous aurez besoin uniquement d®un 

tĄlĄphone intelligent ou d®une tablette et d®un rĄseau internet. 

http://sadckamouraska.com/
mailto:abriand@sadckamouraska.com
mailto:abriand@sadckamouraska.com
http://sadckamouraska.com/
http://sadckamouraska.com/


Par Lyne Rossignol, conseillăre aux entreprises 

 

De novembre û mars 2014, une cohorte composĄe de 

7 entreprises du Kamouraska a pu bĄnĄĜcier de 3 

journĄes et demie de formation et d®un 

coaching individualisĄ sur la gestion du crĄdit et des 

comptes û recevoir. 

Notre expert, Monsieur Normand Pinard, ECC (www.creditpinard.com), 

vous fait part de sa rĄĝexion: 

 

Ah ! Les comptes clients¤! 

Le secteur comptes clients des entreprises est trop souvent le parent pauvre 

des activitĄs administratives des PME. 

Peut-ątre est-ce que c®est Æ gąnant Ö de parler d®argent ? Peut-ątre que l®on 

prĄsume trop souvent de la bonne foi des gens ? 

Parce que la conĜance răgne, les risques de ne pas ątre payĄ sont souvent 

laissĄs au hasard. Cette conĜance est souvent basĄe sur les impressions 

d®une rencontre ou sur des prĄjugĄs dĄfectueux comme: c®est une grosse 

entreprise elle est donc solvable ! Le propriĄtaire a une voiture luxueuse, 

son entreprise est assurĄment rentable. De par notre appĄtit pour un volume 

d®affaires, on se convainc facilement de la solvabilitĄ de notre client. La 

survie de l®entreprise est souvent mise en jeux. 

Pourtant, une petite enquąte de crĄdit par des moyens simples ou par une 

Ĝrme spĄcialisĄe nous ferait dĄcouvrir un risque trop ĄlevĄ de non-paiement 

et nous permettrait d®Ąviter des pertes par mauvaises crĄances qui 

atteignent parfois un û deux pour cent du volume d®affaires. 

Parallălement, on compte trop souvent sur la bonne volontĄ du client pour 

payer dans des dĄlais raisonnables. Une personne dĄdiĄe d®abord û la týche 

du recouvrement pourrait facilement rĄduire les comptes clients û recevoir 

de 20%. Ces sommes d®argent permettent de rĄduire l®utilisation de votre 

marge de crĄdit et la pression sur la gestion de vos liquiditĄs. 

N®oublions pas que les comptes clients sont des actifs corporatifs les plus 

immĄdiatement liquides. Songerait-on û ne pas protĄger les inventaires par 

des assurances, systămes d®alarme et barrures adĄquates ? Bien sĖr que 

non ! Curieusement, lorsque l®on vend û un client un produit Ĝni sur lequel 

on y a ajoutĄ de 20 û 50% de valeur, on prend trop souvent peu de moyens 

pour les protĄger¤! 

Vu sous cet angle, on rĄalise rapidement l®importance de bien gĄrer ses 

comptes clients. L®effort consacrĄ û mieux scruter notre gestion des 

comptes recevables se rentabilise souvent dans la mąme annĄe. 

Si vous avez l®intention de passer û l®action, vous 

pouvez contacter votre SADC aĜn de manifester vos besoins. 
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Favoriser le dĄveloppement Ąconomique et social de son 

territoire et fournir les outils nĄcessaires û une prise en 

charge du dĄveloppement par les gens du  milieu, tant au 

niveau individuel que collectif. 

Mission de la SADC : 

Nouvelle conseillăre û la SADC 

Nous proĜtons de ce bulletin web pour vous prĄsenter 

notre nouvelle conseillăre aux entreprises qui remplace-

ra Anik Briand pour une pĄriode d®un an û partir de 

juillet 2014. 

Voici donc AmĄlie BĄlanger-Jean diplďmĄe de l®UQAR 

en science comptable qui se fera un plaisir de vous 

accompagner dans vos projets. 
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