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INTRODUCTION 

Quel est celui qui, petit gargon, jouant avec un marteau ou scie,une
n'a rv6 de construire un jour une maison... beaucoup de maisons. Certains 
sont pass6s aux actes, avec succ&s ; d'autres ont connu l'Hchec. 

En fait, le taux de mortalit6 des petites entreprises de construction ost 
tr~s 61ev6. Bien des maitres charpentiers ou maqons crovaient - h tort ­
pouvoir r6ussir dans ce m6tier. Mais il leur manquait los comp6tences
n6cessaires en mati~re de gestion ou de comptabilit6. Ou pcut-6tre ne 
savaient-ils pas vendre. 

En revanche, bien d'autres ont r6us.;i qui ont dibut6 tr~s modestement. 
La pr6sente brochure a pour objet : 
1. D'aider les entrepreneurs-propri6taires 6vcntuels aijugor s'ils ont les

qualifications requises pour r6ussir dans cette industric ;
2. De munir ceux qui ont d6cid6 de s'6tablir du minimum do connais­

sances indispensables i ]a gestion d'une exploitation, qui leur 6vargneront
des d6boircs et qui les mettront sur ]a voie du succbs. Dans les chapitrcs 9
et 10 nous avons rclat6 un certain nombrc d'histoires vraies illustrant 
r6ussites et 6checs. 

Cot ouvrage cst le cinqui~me de la collection Starting and Managing
destin6e aux futurs chefs de petites entroprises, ainsi qu'a ceux qui manquent
d'exp6rience. Ils y trouveront des renscignoments do base sur des aspects
particuliers de leur industrie. La valour do ces ouvrages est attest6c par le
grand nombre de livres vendus et aussi par les milliers de demandes derenseignements adressdes A ]a Small Business Administration par lettre, par
t66phone ou par contacts directs. 

La pr6sente brochure est destinie A des chefs de petites entreprises
de construction 6ventuels ou nouvcllement 6tablis qui se sp6cialisent surtout
dans la transformation et ]a r6paration, et dans ]a construction de maisons
d'habitation ou petits bAtiments commerciaux et similaires ainsi que dans
'agrandissement ou le r6am6nagement de petits ouvrages. Par ]a pr6sente

publication et quelques autres, ]a Small Business Administration tient Amet­
tre en garde ceux qui n'ont pas les comp6tences voulues pour ce genred'entreprise et A fournir des rensoignements utiles aux autres qui, aprs
lecture des premiers chapitres, s'estimeront qualifi6s.

La pr6sente brochure n'aborde pas les-problmes do nature tr~s diff6­
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rente qui se posent aux entrepreneurs de grands travaux : construction de
barrages, d'autoroutes, d'a6roports, de syst~mes d'adduction d'eau et d'6gouts,
de grands ensembles d'habitation ou commerciaux. 

Les renseignements fournis dans ]a collection Starting and Managing
r6pondent A un besoin reel : en fait, chaque jour aux Etats-Unis, par
exemple, il se cr6e en moycnne plus de mille entreprises ; un peu plus de
neuf cents changent de mains et environ neuf cent trente ferment. Dans 
]a grande majorit6 des cas, ces abandons se traduisent par une perte pourles int6ressgs comme pour le potentiel 6conomique du pays. 11 en ressort
donc clairement ]a n6cessit6 de mieux orienter et de mieux informer la 
direction des petites entreprises, pour le plus grand bien de ]a nation. 

Les 	premiers contacts de John R. Immer, auteur de la pr6sente bro­chure, avec l'industrie du bftiment remontent h ses ann6es d'6tudes. 11 6tait 
alors apprenti-dessinateur chez un architecte de Springfield, Missouri. Bient6t,
M. Immcr ouvrait, avoc son pare, un cabinet d'architecture et de construc­
tion. 	Ensemble, ils ont conqu et rtalis6 des maisons par douzaines.

La Seconde Guerre mondiale mit fin Aileurs activit6s. Par la suite,
M. Immer est devenu professeur de gestion industrielle h l'American Uni­versity. I1est 6galement l'auteur de deux ouvrages publi6s par los 6ditions
McGraw-Hill : Layout Planning Techniques (Les techniques de planifica­
tion de l'implantation), et Materials Handling (Manutention des matdriaux),
ain que de ]a brochure Petite entreprise. L'implantation d'une usine I dans
]a collection Small Business Management de ]a S.B.A. I1dirige actuellement 
son 	propre cabinet d'organisation : Work Saving International. 

John E. HORNE,
Administrateur de ]a Smail Business Administration. 

Note concernant l'5dition en langue frangaise. 

II est rappel6 que l'ouvrage original s'adressait A des lecteurs am~ri­
cains et tenait compte des conditions et des institutions existantes aux
Etats-Unis. Les principes fondamentaux sont n6anmoins valables n'importe
ob. I1 appartiendra au lecteur de faire, selon les conditions locales, les
adaptations qu'il jugera n6cessaires, en s'inspirant des directives donn6es 
dans cet ouvrage. 

1. L'&Iition en langue frangaise de cette brochure est disponible dans la collection 
t Techniques amricaines , publi~e par C.R.E.T. 
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LE GRAND PROBLEME 

Vous voulez monter votre entreprise de construction. C'est bien cela ? 
A premiere vue, l'id6e semble bonne. La perspective d'8tre ind6pendant, de 
n'avoir Acompter sur personrye pour faire marcher l'affaire, cela vous tente. 
A la seule pens6e d'8tre patron, vous vous redressez d~jii. Construire non 
seulement des maisons, de, ouvrages, mais aussi une entreprise vivante, 
dynamique... revocation es. attrayante. Tout comme celle - plus terre "i 
terre - de l'argent que vous y gagnerez. 

Pourtant, vous avez trop souvent remarqu6 l'air soucieux du patron 
pour ignorer que cc n'est pas tout. Vous vous doutez bien qu'en vous 
6tablissant "ivotre compte vous ajouterez quelques problkmes d'importance 
A ceux que vous connaissez d6jA. Aussi vous demandez-vous : < Qu'est-ce 
que cela peut bien repr6senter d'6tre entrepreneur ? Est-ce que je veux 
vraiment en devenir un ? ;, 

Tout d6pend de cc que vous voulez faire - du moins pour commen­
cer : inoderniser et r~parer des bfitiments existants ? Construire des maisons 
pour des clients qui ont dij leur terrain et qui savent Aipeu pros cc qu'ils 
d6sirent ? Ou bien vous lancer A fond dans 'aventure : acheter du terrain, 
faire des plans, construire des maisons et vendre le produit fini ? 

Jean Robin, entrepreneur. 

Voyons de quoi so compose la journ6e de travail d'un entrepreneur 
appelons-le Jean Robin - dont les affaires se sont d6velopp~es jusqu'A 
comprendre les trois types d'activit6s mentionn~es. Pour commencer ]a 
journ6e, faire la tourn~e des chantiers en cours. Est-ce que les ouvriers sont 
au travail sur tous les chantiers, comme pr6vu ? Tous les mat6riaux n~ces­
saires sont-ils Apied d'ouvre ? Quels sont les sous-traitants que l'on attend ? 
Les travaux progressent-ils a la cadence pr.vue ? Y a-t-il des difficult~s ? 
Jean dresse la liste de tout ce dont il faudra s'occuper. 

Lorsqu'il regagne son bureau, il a en poehe une longue liste. Heureue­
ment que son adjoint le d~charge de toutes les d6marches requises, sinon 
Jean y passerait la matine! 
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Entre-temps, une dame Dubois a t~l~phon6. Elle demande un devis 
pour ]a construction d'un porche. Jean se rend chez la cliente, prend les 
mesures et lui indiquc un chiffre. M"" Dubois pose toutes sortes de ques­
tions avant de d6clarer qu'elle va en parler i son mari et qu'elle t6l6phonera 
]a semaine prochaine.

Jean, qui a d6ja travaill6 pour les Dubois, sait qu'il lui faudra r6pondre 
peu prbs aux memes questions pos6es, cette fois, par M. Dubois. Sa 

complaisance est cependant r6compens6e car M"" Dubois lui apprend
qu'une voisine voudrait faire baitir une maison. Jean prend rendez-vous pour
le mardi suivant afin d'en discuter avec la voisine et avec son mari. 

Tout de suite aprbs le d6jeuner, Jean se rend chez son notaire pour
6tudier en d6tail les conditions de vente d'un terrain qu'il va acheter. 
A 14 heures, il accompagne son notaire au siege d'unc soci6t6 qui il vient
de livrer une maison achcv6c, pour ]a signature de l'acte de vente. Le client 
pr6tend que les portes sont difficiles 't ouvrir. Jean note : <<Envoyer demain 
matin un menuisier pour donner un coup de rabot. ,>En revenant, il ren­
contre un ami qui lui apprend que de bons lotissements seront bient6t mis 
en vente. 

De retour au bureau, Jean reqoit un coup de t616phone : le plombier 
que l'on attendait sur un chantier n'est pas venu. Par sa faute, deux menui­
siers vont se trouver arr6t6s le lendemain. Apr6s trois appels infructueux,
Jean r6ussit a joindre le plombier qui promet d'envoyer un ouvrier pour
16 heures afin de ne pas retarder les menuisiers. 

Jean ach~vc ]a mise au point d'un cahier des charges pour sous-traiter 
des travaux d'installations 61ectriques. 11 signe encore deux contrats d6ja
pr6par6s. L-dessus, il d6cide d'aller voir si le plombier est bien ]t. Au 
passage, il fait un crochet pour prendre un jeu de plans et de sp6cifications
chez un architecte. Ces documents lui serviront a 6tablir ses devis pour 
un appel d'offre. 

11 inspecte rapidement deux autres chantiers ct rentre A ]a maison. 
Sa femme lui rappelle qu'il a rendez-vous A 19 1130 avec un jeune couple 
pour 6tudier les plans de leur future maison. La journ6e 6tait bien remplie
mais demain il faudra se lever de bonne heure car les hommes vont couler 
le b6ton de nouvelles fondations. 

L'entrepreneur-promoteur. 

Certaines activit6s de Jean Robin sont celles d'un promoteur. It bitit 
des maisons avant de trouver achLeur. Dans ce genre d'affaire, c'est I'entre­
preneur qui d6cide de l'ampleur des operations ; il ach~te le terrain, dresse 
les plans lui-m~me ou s'adresse un architecte et construit la maison ou 
]'ensemble pr6vu. Aucun des travaux n'a fait l'objet d'une commande;
'entrepreneur esp~re vendre les maisons quand elles seront termin6es 

soit directement, soit par l'interm6diaire d'une agence immobili~re. 
Cette faqon d'op~rer prsente t la fois des avantages et des inconv6­
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nients par rapport ai la construction Sur commande. I1est parfois plus ais6 
de vendre une maison achev6e car le client peut juger sur piece. De plus,
si le promoteur charge une agence de ]a vente, il peut se consacrer davantage 

ses fonctions purement techniques.
Par contre, le promoteur a besoin de capitaux plus importants. 11 fait 

l'avance du terrain et des mat6riaux et doit toujours compter avec le risque
d'attendre longtemps l'acheteur ou de vendre i perte. Ce risque est moindrc 
lorsque le constructeur peut vendre les maisons avant qu'clles ne soient 
termin6es. Si le programme de construction est suffisamment vaste, il cons­
truira quelques appartements-t6moins et bditira les autres sur commande. 

Compar6 "ises colkgues qui travaillent sur commande ou qui se spt)cia­
lisent dans l'entretien et la transformation, l'entrcprcneur-promotcur a tin 
meillcur contr6le de son entreprise mais il doit prendre davantage de 
d6cisions de toils ordres et les risqucs qu'il court sont plus grands. 

L'entrepreneur traditionnel. 

C'est en qualit6 d'entreprencur traditionnel travaillant sur commande 
quc Jean Robin se rend chez les voisins de M ' Dubois pour discuter de ]a
maison qu'ils veulent faire construire. L'entrepreneur traditionnel n'61&ve 
de maison ou de bfitiment que sur commande du propri6taire. Ccs entre­
prises se sp6cialisent, en g6n6ral, dans ]a construction de maisons, de petits
magasins et de centres commerciaux, d'6glises, etc. 

Certains entrepreneurs ne pr6sentent de soumission que pour ls tra­
vaux mis en adjudication dont les plans et cahiers des charges ont et6 
pr6par6s par des architectes. D'autres participent avec lcs clients a l'61abora­
tioa des projets. Ils collaborent, par exemple, i la pr6paraon des plans 
ct sp6cifications (avec ou sans l'aide d'architectes). Ils peuvent aussi aider 

,Ahoisir les terrains h bAtir et participer au financement de ]a construction. 
Enftn, ils soumettent au client un prix de march6 pour le tout. 

Modernisation et reparation. 

La visite de Jean Robin h M' Dubois pour 6valuer le prix de 
1'adjonction d'un porche "tsa maison fait apparaitre un troisi6me aspect du 
m6tier : Ia modernisation et ]a r6paration.

Pour l'entrepreneur qui se sp6cialise dans les travaux d'agrandissement,
de r6paration et de modernisation, le prix de chacun des travaux varie entre 
quelques centaines et quelques milliers de dollars. II faut done que l'entre­
preneur s'assure un grand nombre de travaux pour arriver A un chiffre 
d'affaires satisfaisant. 

La aussi chaque travail - aussi peu important soit-il - n6cessitera 
les op6rations habituelles : plans et specifications, devis, permis de construire, 
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respect de ]a r6glementation locale l'utilisationsur des superficies urbaines 
et du code de ]a construction, d6tail du financement, nettoyage du' chantier une fois le travail termin6. Pour des travaux petits et nombreux, ilestdifficile d'6tablir un programme. Plus ily a de travaux, plus y a de Clients -
chacun avec ses manies, ses d6cisions et ind6cisions ; et ilfaut que tout cc
monde soit content et persuad6 quc son argent a W bien employ6! 

C*M* 

Pourtant, cc genre d'exploitation offre des avantages importants au 
patron d6butant. 11 peut commencer modestement - Ami-tenips, 6ventuelle­
ment - pour conserver un travail et un salaire r6guliers en attendant d'etre 
connu dans le m6tier. Ainsi, ilse fait une r6putation, r6unit une 6quipe
d'ouvriers strs, se m6nage un cr6dit et des relations avant d'avoir A investir
de grosses sommes. I1afflne ses qualit6s d'organisateur et prend de l'assu­
rance sans 6tre soumis aux risques et pressions du v6ritable entrepreneur.

Ces derni6res ann6es, les agissewents d'un certain nombre d'entrepre­
neurs peu scrupuleux ont jet6 le discr6dit sur les entreprises de r6paration
et de modernisation et les clients ont souvent tendance Ase montrer m6fiants.
Le nouveau venu ne doit pas ignorer cet 6tat d'esprit et ilprendra grand
soin de se faire une r6putation de parfaite honn~tet6 tant aupr~s sade 
clientele que de ses confreres. 

14 
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Qui se chargera de )a vente Jes proprit&s ? 
Autres decisions i prendre. 

Si vous voulez 8tre entrepreneur-promoteur, il faut d6cider de ]a mesure 
dans laquelle vous vous chargerez des op6rations commerciales. Vous avez 
le choix : travailler avec une agence ; vous occuper de tout personnellement, 
sous r6serve d'engager ult6rieurement un ou plusieurs d6marcheurs si le 
besoin s'en fait sentir. 

Si vous vous sp6cialisez dans ]a transformation ou ]a construction sur 
commande, vous pouvz vous reposer dans une certaine m:sure sur ]a r6pu­
tation que vous feront les clients satistaits de vos services. Grfice h vos 
activit6s au sein de ]a collectivit6, vous pourrez 61argir vos relations avec 
les soci6t6s de cr6dit et de construction, les marchands de bois de charpente, 
avec les hommes d'affaires qui pourront vot:s amener des clients. Cepen­
dant il ne faudra pas n6gliger de vous occuper vous-meme activement des 
ventes. 

Terrains 4 bdtir. - Si vous tes entrepreneur-promoteur, vous trou­
verez peut-&tre des terrains amenag6s. Cependant, si ccs terrains sont rares, 
vous serez amen6s a acheter des lotissements et h les am6nager. C'est une 
activit6 qui demande des connaissances particuli6res, mais il est possible que 
vous soyez contraint de vous y int6rcsser pour assurer ]a continuit6 de vos 
op6rations. 

Pr labrication. - Travaillercz-vous avec des 616ments pr~fabriqu6s ? 
C'est une question fondamentale. De votre d6cision d6peridra ]a nature de 
votre exploitation. Ainsi, vous pourrez acheter uniquement des 616ments de 
cuisine pr~fabriqu~s ou, au contraire, tous les 616ments et parties de ]a
maison. Dans ce cas, votre travail consistera essentiellement dans le montage 
sur le chantier, la peinture et la finition. C'est Avous de juger des avantages
et des inconv6nients de la pr6fabrication en fonction de votre clientele, de 
ses habitudes, de ses gofits, de ses possibilit6s, etc. 

Sous-traitants.- On a dit des sous-traitants qu'ils 6taient Ia pierre
angulaire du succ~s de I'entreprise de construction. Rares sont les petites
entreprises qui peuvent se charger de tous les travaux, quelle que soit 
l'importance du chantier. Pour ]a plupart, elles sous-traitent plus de ]a
moiti6 du montant des travaux. 

Dans les secteurs o6 ]a construction est florissante, les march6s de sous­
traitance sont devenus un domaine hautement sncialis et concurrentiel.
Pour ccrtaines activit6s, cette pratique permet de i, -liser d'irnportauntes 6co­
nomics en 6vitant d'avoir recours a des t.cherons pay6s a 'heuru. Elle 
simplilie aussi les problmes des d6butants. 
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Financement.- Quel que soit le genre d'entreprise que vous choisirez, 
ilvous faudra bien connaitre les sources et modes de iinancement a la 
disposition de votre clientele. Parfois, vous devrez aider un client dans ses 
d6marches pour solliciter une aide financi~re. (Voir chapitre 3.) 

II ne suffit pas de savoir construire. 

Nombreux sont ceux qui choisissent le batiment parce que ce genre de 
travail lcur plait. Cependant, d~s que vous serez i la tate de votre entre­
prise, vous sercz la plupart du temps engag6 dans des activit6s qui n'ont 
rien a voir avec ]a construction. Vous serez appel6 "ifaire une foule de 
choses dont vous ne vous 6tiez jamais encore occup6. Tout le travail juri­
dique, par exemple :les permis et patentes i demander, les r6glementations 
de zonage h respecter, ]a 16gislation tu travail i observer, les d6clarations 
d'imp6ts. I1faut recruter des ouvriers, les former, les surveiller. La compta­
bilit6 doit 6tre a jour ainsi que les paiements et les encaissements ; il faut 
faire des devis, les feuilles de paie... 

Pour chaque travail, il faut 6tablir des plans, acheter des matfriaux, 
pr6parer un calendrier. Vous devez trouver des clients, puis les satisfaire ; 
voir ce qu'ils veulent, dans !c cadre de leurs moyens, mfme s'ils ne le savent 
pas eux-m6mes. Vous vous apercevrez certainement que votre situation vous 
oblige Aiparticiper plus activement a ]a vie de ]a collectivit6. 
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Tout cela fait partie du mtier d'entrepreneur. Ind6pendamment de 
I'importance de votre affaire, en qualit6 de patron vous devcz contr6ler 
toutes ces activitds. Si leur 6numnration - pourtant partielle -- vous 
effraie, il serait certainemen,: pr6f6rable que vous vous en teniez a votre 
mttier actuel, abandonnant A d'autres ces soucis. Rien de ddshonorant a 
celM; dans le bfltiment, il faut les deux types de travailleurs. 

Par contre, si ]a diversit6 des taiches et des responsabilit6s vous semble 
donner plus d'attrait Livotre travail, c'est que vous avez peut-6tre l'toffe
d'un chef d'entreprise. Dans ]a suite de cc volume, vous trouverez une 
description plus d~taill6e des diff6rentes activit6s qui vous attendent. Lcs 
chapitres 2, 3, 4 se rapportent aux problkmes et aux conditions de lance­
ment de 1'entreprise ; les chapitres 5 ai 8, i sa gestion. Les chapitres 9 
et 10 illustrent quelques cas de succ~s et d'6chec et en analyscnt les raisons. 
Les chapitres 11, 12 et 13 envisagent l'industric du bLtimcnt sous F'angle
de 1'expansion et en indiquent les voies les plus int6ressantes. Lc chapitre 14
donne la liste d( sources d'information auxquelles l'cntrepreneur s'adressera 
pour plus amples renseignements. 



2 
QUELLES SONT VOS CHANCES? 

Pour un homme jeune ou d'5ge moyen, le batiment offre une excellente
possibilit6 de fonder une entreprise avec un capital limit6. Cependant, il fautconnaitre le mtier ou avoir un associ6 qualifi6. Ces connaissances techniques
pourront tre le fruit de ]a pratique des m6tiers suivants : menuisier, char­
pentier, maqon, contremaitre, chef de travaux. Si lc futur entrepreneur n'a 
pas de formation technique, il devra n6anmoins 8tre familiaris6 avee l'indus­
trie du batiment. Ainsi, s'il est sp6cialis6 dans la vente, le financement des
op6rations immobili~res ou l'organisation du travail, il aura intr& "i s'asso­cier avec quelqu'un qui connait bien l'aspect technique de Ia construction.

De par Ia nature de ses fonctions, l'entreprencur occupe une place
importantc dans Ia collectivit6. Plus il a de contacts avec les clients 6ventuels,
mieux il se fait connaitre et plus il a de chances de r~ussir. 

Les risques. 

L'industrie du bfitiment pr6sente des risques. Elle peut passer du 
marasme a ]a mont6e en fl6che. Mme dans cc dernier cas, une longuep6riode de mauvais temps peut engloutir tous les bin6fices. 

L'entrepreneur avis6 sait reconnaitre les tendances du march6 du bfti­
ment et adapter ses plans en cons6quence. II perqoit imm6diatement toutchangement dans les conditions locales, y compris dans le march6 du travail,
et suit de pros Ia situation 6conomique de la collectivit6 ainsi que les courantsd'expansion. Ces facteurs lui permettent de jauger le volume de ]a cons­
truction. 

Malgr6 le nombre des risques, les entrepreneurs arrivent souvent hi enlimiter une bonne part. Une planification, judicieuse permet, par exemple,de compenser les effets du mauvais temps. En un certain sens, cc sont les
risques du m6tier qui entretiennent le dynamisme et la vivacit6 d'esprit. En 
m~me temps, ils restreignent quelque peu le nombre des concurrents. Le bonentrepreneur se voit offrir par sa profession des possibilitfs de profit etd'investissements qui lui assurent une situation financi~re solide. 
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Les 6cueils courants. 

Pour l'entrepreneur-promoteur, le principal risque est de ne pas trouver 
A vendre ses maisons, soit parce que le march6 en g6n&al est languissant, 
soit parce qu'il n'a pas su 6valuer correctement la nature ou l'importance de 
la demande. 11 peut se tromper de cat6gorie d'acheteurs ; ses maisons sont 
trop rudimentaires ou trop luxueuses, mal !;itu6es, trop loin des 6coles, de 
l'glise, des magasins, etc. 

Lorsque l'entrepreneur ne peut pas concurrencer les grosses entreprises 
sur le plan de 'am6nagement, il doit trouver d'autres terrains de lutte : la 
qualit6, par exemple. Si la situation laisse a ddsirer, ii fera des maisons plus 
spacieuses pour le mtnme prix. 

Le petit promoteur peut <<tenir le coup )> lorsque ses maisons se 
vendent difficilement, a condition d'avoir des capitaux suffisants. Cependant 
s'il ne peut pas couvrir les int6rfts et autres frais li, s i l'entrelien de ces 
maisons, it lui faut les abandonner it ]a banque et perdre ainsi le fruit de 
son travail avec son capital. 

Autre risque pour le promoteur : l'achat d'un terrain sous prdexte 
d'une t bonne affaire >. En effet, c'est un jeu de hasard. Dans certains cas, 
les terrains ne valent pratiquement rien pour baitir (voir chapitre 12 et 13 
pour plus amples renseignements sur les terrains). 

Le plus grave risque que court l'eutrepreneur ordinaire intervient dans 
l'estimation des devis. S'il calcule trop justement, il risque de travailler pour 
rien, sinon it perte. Si ses devis ou sournissions sont trop 1evs, il d6courage 
les clients. En g6n6ral c'est le patron qui fait les devis. Lorsque les affaires 
se d6veloppent, il peut engager un estimateur. Mme alors, le patron continue 
a reviser de pros les devis car le sort de l'entreprise en d6pend. 

De m~me, le problme de l'6valuation du temps, de la main-d'ruvre 
et du prix des mat6riaux rec:le-t-il un danger pour l'entreprise sp&ialis&e 
dans la transformation et Ia r6paration. Ainsi, le patron pr6sent- un devis 
pour refaire un plancher ct, en cours de travaux, on s'aperqoit qu'il faut 
aussi changer les solives. Ceux qui n'ont pas encore d'exp6rience en Ia 
mati~re doivent savoir que les r6parations dans les vieux b.ttiments rtservent 
bien des surprises. II faut trouver le moyen de s'en preserver tout en deman­
dant un prix honn~te au client. Les erreurs d'6valuation sont encore plus 
pr~judiciables pour ce genre d'entreprise car ses frais g~ndraux et commer­
ciaux sont plus 61ev6s. 

La mauvaise surveillance des travaux est un 6cueil commun aux trois 
types d'entreprises. Ncn seulement le patron doit envoyer ses ouvriers au 
travail mais il lui faut veiller i cc qu'ils soient occup6s. En assignant une 
tache Atchacun et en surveillant son execution, le bon contremaitre participe 
a ]a prosp6rit6 de I'entreprise. 

Une comptabilit6 des prix de revient mal tenue est encore un danger 
qui a caus6 bien des pertes d'argent et des faillites. II faut tenir une compta­
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bilit6 ddtaill~e des prix de revient de chaque travail, avec contr6les, pour
les contenir entre certaines limites. Ces documents permettent d'identificr les 
6conomies r~alisables sur les prochains travaux et servent de r6f~rence pour
6valuer des travaux de meme nature. 

Certaines entreprises ont eu des ennuis parce qu'elles ne tiennent pas
les livres exig~s par ]a loi. Elles ont n6glig6 de preparer les feuilles de 
paie et les documents comptables requis par le contr6leur des contributions.
Parfois, il faut pr6senter des d6clarations calcul6es sur le chiffre d'affaires 
brut pour les taxes locales, sans oublier, naturellement, ]a tenue des comptes 
pour l'imp6t sur le revenu. 

IntensitA et nature de la concurrence. 

Parfois Ie march6 des constructions neuves est peu anim6, pourtant
certains promoteurs continuent i vendre. Pourquoi ? Parce qu'ils ont su 
jauger le march6. Is bfitissent exactement cc dont les acheteurs ont besoin. 
L'entrepreneur qui a mal dvalu6 le march6 doit quelquefois renoncer 'i ses 
b6n6fices pour 6couler sa production. 

A d'autres moments, une concurrence s6vre oblige l'entrepreneur­
promoteur Aiamenuiser ses marges b6n6ficiaires pour enlever le march6. 
C'est alors que ]a rfputation de qualit6 intervient de tout son poids. C'est 
elle qui vous fera emporter ou perdre certaines ailaires. 

Lorsque Ia concurrence s'aggrave dans le secteur de Ia modernisation,
it faut arriver "iune plus grande pr6cision dans les estimations et intensifier 
l'effort commercial. Le calcul des offres au plus juste prix est 6galement
important, moins pourtant que la bonne r6putation et le dynamisme
commercial. 

Vos responsabilit6s. 

En tant que propri6taire-grant d'une petite entreprise de construction, 
vous devez faire Apeu pros tout, du moins pendant les premieres ann6es. 
Voici quelques-uns des travaux de routine qui vous incomberont : les ventes,
le contr6le de Ia qualit6 du travail. l'embauche et ]a conservation de bons 
collaborateurs, le contr6le des prix de revient, Ia documentation sur les nou­
velles techniques de construction. 

Les ventes. 
Vous pouvez vous acquitter parfaitement de toutes vos autres tfiches 

et cependant dchouer parce que vous ne savez pas vendre vos maisons. 
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Maintien de ]a qualitk. 

Pour assurer la qualit6 du travail, l'entrepreneur peut s'adjoindre un
bon compagnon, un contremaitre ou un chef de travaux. 

Les collaborateurs. 

Vous devez recruter et embaucher de bons ouvriers pour en faire une
6quipe bien homog~ne. Au d6part, vous pourrez tr6s bien ne pas avoir 
d'employds de bureau Aiplein temps mais il vous faudra quand m~me A
mi-temps les services suivants : service juridique, comptabilit6, bureau 
d'6tudes, service commercial. 

Lorsque votre affaire s'agrandit, vous engagez Aiplein temps un chef
de travaux ou un comptable. Votre collaborateur peut 6tre r6mun6r6 de
diff6rentes faqons : salaire, participation aux b6ndfices, association. 

Contr6le des prix de revient. 

La raison de l'6chec de bien des entreprises est qu'elles n'ont pas su
contr6ler leurs prix de revient. L'une des bases de ce contr6le est ]a bonne
 
tenue de ]a comptabilitd que nous 6tudierons en dMtail au chapitre 7.
 

Les techniques du bftiment. 

La construction est actuellement en pleine 6volution. Les mat6riaux et
formes nouvelles. ]a transformation des gofits de ]a clientele entrainent unchangement des prix et des m&hodes. Vous devez vous tenir au courant 
de ces changements et modeler votre strat6gie sur eux. Savoir adapter une
nouvelle technique ou un nouveau mat6riau aux d6sirs d'un client, vous
donnera l'avantage sur vos concurrents. 

La gestion des capitaux. 

En affaire, il y a trois types d'entreprises : petite, limit~e et en expan­
sion. Tr~s souvent, ce sont les capitaux dont elle dispose qui d6terminent 
l'appartenance de l'entreprise ,h l'une de ces trois cat6gories.

Le manque de fonds de roulement est A l'origine de bien des 6checs.Dans certains cas, de petites entreprises n'ont pu s'agrandir en raison de
capitaux insuffisants. Pourtant, nombreux sont ceux qui ont d6but6 avec un 
minimum de capital et qui ont r6ussi. 
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Leur succ~s est df6 au fait que des associations de constructeurs et
de cr6dit, des banques et d'autres organismes financiers avancent des fonds 
sur un b'timent ii mesure que les travaux progressent. Lorsque ]a bonne 
r6putation de ces petits entrepreneurs s'affirme, il leur est plus facile d'em­
prunter des capitaux d'exploitation. 

V ~ 

Une fois que vous 8tes Avotre compte, vous vous apercevez rapide-ment 
que certains 6quipements peuvent vous aider itabaisser vos frais de main­
d'oeuvre : bulldozers, xcavatrices, scies aimoteur. Cependant, tout ce juat6­
riel reprdsente de l'argent pris str votre fonds de roulement. Si vous en 
aclhetez trop et trop rite, vous iniiobilisercz des sommes qui pourraient 
vous rendre service plus tard pour maintnir votre entrcprise aiflot pendant 
une p6riode difficile. 11 est marne prdfdrable parfois de lour le matdril 
ou de sous-traiter certains travaux de terrassement ou de nivellement, par
exemple. Vous pouvez aussi demander une loeation-vente du matdricl dont 
vous vous servez. Grfice ii cot arrangement, vous 6taleret les frais de
materiel sur un certain temps sans immobiliser trop d'argent pendant les 
premiers tols. 

L'entrepreneur-promoteura besoin de capitaux plus importants que ses 
coll~gues sp6cialis6s dans ]a modernisation ou ]a construction Atfagon. En 
effet, il fabrique un produit pour le vendre 6ventuellement tandis que les 
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autres travaillent sur commande. En un certain sens, leur produit est d6ja
vendu quand ils commencent A travailler.


Les activit~s de l'entrepreneur-promoteur 
 sont limit~es par son capital,ind6pendamment du march6. Les clients peuvent 6tre tout dispos6s a acheterdes maisons, mais s'il n'a pas les capitaux voulus, il ne peut pas les
construire.
 

,'entrepreneur-promoteur devra 
 parfois essayer de vendre vite. Pourpr6server son investissement il peut 6tre oblig6 de transiger sur le prix duproduit fini. Si ses capitaux sont peu importants, il ne peut investir dansdes 6quipements qui 6 conomiseraient ]a main-d'cTuvre et abaisseraientprix de revient, ni profiter des conditions avantageuses 
les 

pour los grossescommandes. Pour les terrains, contentera ccil se de qu'il pourra acheter 
avec les moyens dont il dispose.

S'il op~re avec un capital minimum, il a int6r&t, parfois, vendre desamaisons pr6fabrhiu6cs (monties a partir d'616ments fabriqu& en usino)dont le montage ..st plus rapide car son capital sera immobilis6 pendant
moins de temps.

Que se passe-t-il lorsque le constructeur-promoteur commence avec uncapital limit6 mais sup6rieur au strict minimum ? Sa position devient plussolide, naturellement. 11 peut investir davantage dans des machines qui dimi­nuent ses frais de main-d'ceuvre. I1 peut 6tre en mesure d'acheter de meil­leurs terrains qu'il peut conserver facilement pendant plusieurs mois car ilne craint plus d'immobiliser un peu d'argcnt. I peut mCme, prudemmcnt, 
commencer A am6nager terrains.ses 

Que se passe-t-il lorsque le constructeur-promoteur poss;de des capi­taux suffisants ? Combin6s h un financement judicieux a long terme, ils ]uipermettent de r6aliser plusieurs choses, entre autres : 
1. D'assumer le financement et tous les frais fixes de ses maisons

jusqu' cc qu'clles soient vendues 
2. De payer comptant tous ses achats de mat6riaux sans &pendred'avances sur ]a construction, ou autres ;
3. D'acheter les machines qui diminuent ses frais
4. De se r6server des terrains A bAtir int&essants au moyen d'options,


de baux ou d'achats imm6diats.
 

L'entrepreneur classique vient au second rang pour les besoins encapitaux. Bien que son client se soit engag6 A acheter la maison, les capi­taux qu'il peut se procurer sont sonlimit6s. Si capital est peu important,il risque de se heurter A bien des difficult6s dans son travail.
Premi~rement, il ne pourra pas acheter d'6quipement qui abaisseraitses prix de revient unitaires et le mettrait en meilleure position vis-A-visla concurrence. Pour faire face A ses confreres mieux outillfs, 

de 
il devracalculer ses offres de telle sorte que ses marges b6n6ficiaires s'en trouverontdangereusement amenuis6es. I1 risque d'avoir du mal A sortir de cette situa­tion pr6caire et m~me de ne pas y parvenir. Si les affaires deviennent mau­vaises, il risque la faillite avant ses concurrents. 
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Peut-8tre la pr6fabrication peut-elle l'aider ? compenser l'insuffisan 
de son capital.

Imaginons maintenant qu'il dispose de capitaux un peu plus importan
Que se passe-t-il ? 11 pourra constituer une petite r6serve de mat6riau:gagner une certaine ind6pendance en mati~re de cr6dit pour ses acha
Les banques ct autres organismes de cr6dit lui preteront plus volonticde l'argent ,a court terme. GrAce A quelques outils m6caniques et aut6quipement, il diminuera ses prix de revient unitaires. 

Des capitaux suffisants faciliteroit les choses de plusieurs mani~res1. lls permettent de payer au comptant les mat6riaux sans recoui 
au cr6dit pour <tenir le coup 7 jusqu't ]a rcntr6e des avances sur travai en cours. En payant comptant le constructeur peut aussi b6n6ficier 
ristournes. 

2. Ps permettent d'acheter de 'quipement.
3. Le constructeur peut couvrir ses frais g6n6raux (y compris

salaire) m~me 
sc 

en cas de morte saison ou de manque de travail.
4. II ne sera pas contraint de faire des offres peu avantageuses qui I

.ui permettent de faire, ni du bon travail, ni du b6n6fce.
5. A mesure qu'il gagnera de l'cxp6rience, il pourra se lancer dar

des travaux plus importants.
6. 11 prendra une part plus active Ala vie communale, 6largissant ain 

le cercle de ses relations. 
Des trois types d'entreprises, c'est celle de modernisation et de r6par,

tion qui r6clame le moins de capitaux. En effet, les travaux sont g6nrahment moins importants et les clients paient vite d~s travauxque les sor
termin6s (si cc n'est avant). Le taux de renouvellement du capital de c 
genre d'entrepriscs est done rapide.

Si l'entrepreneur travaille avec un petit capital, il doit 6viter d'6concmiser sur la surveillance et sur ]a qualit6 de l'ex6cution. A ]a longue, il aurdes ennuis. En voulant aller trop vite pour 6tre pay6 rapidement, il risqude faire du mauvais travail. D'autre part, son insistance A8tre pay6 imm6
diatement indisposera certains de clients. S'ilses essaye d'obtenir de veaux contrats en faisant valoir 

nou 
ses prix peu 61ev6s au d6triment de Lqualit6 du travail, il nuira At]a r6putation de l'entreprise. De telles faqon

de proc6der auront t6t fait de le mettre en faillite.
S'il dispose de fonds limitds, un peu sup6rieurs au minimum n6cessaire 

son entreprise y gagnera. 11 pourra surveiller les travaux de fagon A r6duirses frais, tout en livrant du bon travail it ses clients. 11 fera un peu d(publicit6 payante pour compl6ter celle que font oralement ses client,
satisfaits. 

Un capital suijisant offre "tl'entrepreneur ]a possibilit6
1. De soigner ]a qualit6 du travail et de se faire une r6putation d'entre. 

preneur s6rieux ;
2. D'61argir ses services commerciaux et publicitaires 
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3. De pr6parer des calculs d6taills facilitant le contr6le des prix de 
revient; 

4. D'offrir des facilit6s de paiement Aises clients.
 
(11 rcmettra probablement leurs traites Aune banque.)

Dans le chapitre qui suit, nous allons 6tudier de plus pros ]a faqon

d'6valuer le montant du capital n6cessaire. 
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COMMENT FAIRE POUR DEBUTER ? 

Quelqu'un a dit, un jour, qu'une cntreprise de construction ne com­
mence jamais : un homme commence i construire, Aiconstruire, et un
jour il s'apcrqoit qu'il a une cntreprisc. A condition, bien sOr, qu'il fasse 
des b6n6ficos. 

Sinon, il so retrouve sans un sou comme les quelqucs milliers de per­
sonnes qui croyaient pouvoir faire fortune rapidement dans ]a construction. 

Regardons les choses de cette faqon : vous allez construire quelque
chose - un maison, peut-8tre - puis ]a vondre avcc b~n6fice. 

Comment procfdcrcz-vous ? 
Allcz-vous construire ]a maison et essayer de ]a vendre ensuite? 
Ou bien vendrez-vous d'abord ]a maison, en incitant vos clients h signer 

un march6 de construction ? 
En d'autres tcrmes, voulez-vous &re promoteur ou tout simplement 

entreprtcneur ? 
Avant tout, il faut r6pondre a ces questions.
Une fois que vous avez d6cid6 de ]a nature de votre ontreprise, il se 

pose 	a vous encore deux grosses questions
Quel genre de bfn6ficcs cst-ce que je peux faire ? 
Combien d'argent me faut-il ? 

Cornbienpouvez-vous gagner ? 
I1n'est gu~rc facile de dire a une personne combien elle peut gagner

dans un m6tier donn6. 
Bien des facteurs entrent en ligne de compte et principalcment son

aptitude a faire ce qu'il faut au moment voulu ; b. pr6voir ; Aigirer judi­
cieusement 'argent et les hommes ; h prendre des risques.

L'un des moyens de se faire une ide des profits possibles est de voir 
ce que les autres gagnont dans l'industrie du batiment. D'apr~s une enquete
r6cente faite aux Etats-Unis, les chefs des petites entreprises de construction,
dont le chifire d'affaires annuel varie entre 50 000 et 200 000 dollars, r6ali­
sent en moyenne un b6n6fice net d'environ 14 %, imp6ts et salaire du chef 
d'entreprise non d6duits. 
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Combien de capital vous faut-il ? 

C'est suivant le genre d'entreprise de construction que vous voulez 
fonder ; suivant, aussi, le prix des fournitures, des mat6riaux, de la main­
d'oeuvre, du terrain dans la r~gion que vous habitez. 

Comme promoteur, acceptant de courir un risque, vous pouvez d6buter 
si vous avez assez d'argent pour commencer i 6lever une premiere niaison. 
(II serait 6videmmcnt prudent d'avoir des capitaux plus importants.) Une 
fois les travaux en cours, vous pourrez emprunter sur ]a maison et couvrir 
ainsi vos frais de construction. Attention! Vous ne vendrez peut-&tre pas 
]a maison termin6e aussi vite que vous l'esp6riez. 11 faudra done quc vous 
ayez des avoirs financiers suffisants pour rembourser le prt hypoth6caire 
et rester propri6taire de ]a maison jusqu' ]a vente. 

Pour un entrepreneur qui construit une maison pour un client d6j't 
propri6taire de son terrain, ilsuffit d'avoir assez d'argent, ou de cr6dit, 
pour couvrir ses d6penses jusqu'" un certain degr6 d'avancement des tra­
vaux. Si le client en est satisfait, it ver tine avance sur le montant du 
prix total. L'importance de ]a somme et des travaux i'tex6cuter au pr6a­
]able d6pend de ]a nature du march6 pass6 avec le client, du cr6dit a ]a 
construction dont ii b6nfiicie et de l'organisme bailleur de fonds. 

Dans le secteur de ]a modernisation ct de ]a r6paration, l'apport initial 
peut tre plus faible. Vous pouvez acheter les mat6riaux h cridit et en 
r6gler le prix lorsque votre client vous a pay6. Pourtant, si VOuS employez 
des ouvriers maqons, menuisiers, etc., ii vous faut de l'argent liquide pour 
les payer, surtout si les travaux durent plusieurs semaines. 

Lorsque vous calculez Ia somme dont vous aurez besoin au d6part, 
n'oubliez pas de tenir compte : 

1. Des d6penses ordinaires 
2. Des frais de bureau 6ventuellement; 
3. De I'outillage ct de I'Nquipement 
4. Des mat6riaux; 
5. Des salaires ; 
6. Des frais relatifs aux terrains 
7. Des frais accessoires. 

Les d6penses ordinaires 

Elles seront a peu pros semblables quelle que soit ]a nature de votre 
entreprise. Ce sont vos frais d'entretien pour vous et votre famille. Avant 
de quitter un travail stir qui vous procure un revenu r6gulier, mettez suffi­
samment d'argent de c6t6 pour vivre en attendant que votre nouvelle affaire 
vous pernette de gagner votre vie. En supposant qu'il vous faille 100 dollars 
par semaine, ilserait bon que vous 6conomisiez de quoi vivre pendant six 
Adouze mois. 
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Le bureau ou lieu de travail. 

Au d6part vous pouvez travailler chez vous et vous servir de votrevoiture pour les charrois cc qui r6duit les frais au minimum.Par ]a suite, il vous faudra un vrai bureau o les clients, les fournis­seurs, etc., pourront vous rencontrer facilement. Dans ce bureau, vous aurezdes meubles, des classeurs, une machine "i6crire, une machine Acalculer, etc. 

Outillage et 6quipement. 

Vous avez peut-tre d6jt une partie de l'outillage indispensable. Vouslouerez le reste et vous pourrcz sous-traiter les travaux qui r6clament desmachines cofiteuscs comme un bulldozer.
L'important est que vous sachiez de quels outils vous avez besoin etque vous preniez des dispositions pour les obteqir au moment venu. Unconscil : faites la liste des outils dont vous aure2 besoin, avec leurs prix. 

Les matfriaux. 

L'importance des capitaux n6cessaires pour l'achat des mat~riauxd6pend de deux facteurs, au moins : 
1. Le genre de construction que vous faites;
2. Le mode de financement de ]a construction. 
Pcut-6tre pourrez-vous acheter les mat6riaux Acr6dit et vous en tirersans trop cntamer votre capital. N'oubliez pas ccpendant que le cr6ditcofite cher. Payer comptant vous donne droit Aides ristournes qui viennent

gonfler votre marge b6n6ficiaire brute. Voici cc que vous pouvez faire :dressez une liste des mat6riaux dont vous avez besoin avec leurs prix acrdit et au comptant. Elle vous aidera "ivoir comment procider. 

Les salaires. 

Cette rubrique correspond a ]a paie des charpentiers, maqons, plom­biers, etc., qui travaillent pour vous. Faites 6galement une liste des ouvriersdont vous aurez besoin. Voyez combien chacun vous cofte. Mettez, parexemple : 60 heures de magon h tant de J'heure, 6gale tant de dollars.Vous pourrez ainsi calculer ]a somme approximative qu'il vous faudra pourpayer vos ouvriers en attendant que rargent rentre. Si vous voulez sous­traiter certains travaux, faites une liste, ]a Apayer et ]a dateavec somme 
du paiement. 
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Les d~penses relatives aux terrains. 

Au cas oit vous envisageriez d'acheter des terrains h b^tir, il vous 
faudrait un supplment de capital. Dans certains cas, il vous sera possible
de l'acheter A credit. Le propridtaire peut vous ctder plusieurs lots sur 
votre cr6dit personnel. Vous les paierez quand vous aurez vendu ]a maison. 
Dans ce cas, il ne vous faudra que peu de capital, juste de quoi payer
les arrhes. Avant de commencer ,j construire, il est bon de vous assurer 
que le terrain n'est pas hypoth6qu6 ou engag6 de quelque faqon, sinon, 
vous risquez d'avoir des difficultds pour obtenir les prdts A la construction. 

Les frais accessoires. 

A la maison, vous avez des d6penses impr6vues, parfois petites
'achat d'une nouvelle casserole - parfois plus importantes - un meuble 
Airemplacer. Dans votre profession, c'est la mme chose. Essayez de dresser 
une liste des ddpenses inattendues qui peuvent se produire dans votre tra­
vail - un outil bris6, par exemple. Plus votre liste sera longue, mieux 
vous serez en mesure d'6valuer le capital qu'il faut y affecter. 

Assurez-vous que votre capital est suffisant. 

Apr~s avoir 6numdr6 les frais qui seront ceux de votre entreprise, 
vous commencerez t calculer ]a somme dont vous aurez besoin pour vous 
mettre Avotre compte. Calculez largement votre total ; ajoutez-y une marge
de sdcurit6 de 10, 15 ou 20 %, ce que vous jugcrez ndcessaire pour tenir 
le coup pendant les premiers mois. 

A ce moment-lM. vos calculs vous montreront pcut-6tre que votre 
capital actuel n'est pas suffisant pour que vous ayez des chances sdricuses 
de r6ussir. Dans cc cas, vous aurez avantage A attendre un peu, jusqu'a 
ce que vous ayez r6uni ]a somme ndcessaire. 

Mieux vaut, souvent, retarder un peu vos d6buts plutC~t que perdre 
tout votre avoir. Pour ne pas avoir ai dire : <Ah ! si seulement j'avais pu
tenir quelque temps encore... * il faut rassembler suffisamment d'argent 
pour se lancer dans l'aventure en toute s6curit6. 

Combien d'argent liquide vous faut-il ? 

Vos besoins en argent ll4uide sont 6troitement lids Atvos besoins en 
capitaux. On peut comparer l'encaisse d'une entreprise Aun petit reservoir 
dans lequel se ddversent les rentrdes d'argent et o6 l'on puise pour couvrir 
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les d6penses en esp~ccs. Lorsque le niveau de votre encaisse descend trop 
bas, vous ne pouvez plus b6n6ficier de ristournes et r6gler vos factures 
at la date voulue. 

La masse d'argent liquide dont vous avez besoin d6pend de ]a nature 
de ]a construction et du nombre de maisons, une ou deux, ou plusieurs... 
Ds que vous &es Avotre compte, il faut commencer h donner de 'argent
Avos ouvriers, ii vos fournisseurs, aux sous-traitants. Vos rentr6es d~pen­
dront des conditions des march6s pass6s et du financement hypoth6caire 
de ]a construction. En g6n6ral, vous touchez de 'argent lorsque vous avez 
termin6 certaines parties des travaux ou it 6ch6ances mensuelles. 

Pour 6valuer votre capital d'exploitation, vous pourrez calculer un 
budget pour les bfitiments que vous voulez construire. D'abord, vous pou­
vez 6tablir un programme des travaux pour une maison, comme celui de ]a 
figure 1. (Les figures 1, 2 et 3 sont tir6es de Construction Financingfor the 
Home Builder, Housing and Home Finance Agency, 1953.) 

Cc chiffre indique le capital d'exploitation n6cessaire pour batir cette 
maison particulire. L'argent liquide n6cessaire au constructeur est indiqu6 
par les trois totaux de la figure 1 : main-d'oeuvre, 1 921 dollars ; mattriaux, 
2 591 dollars ; achat du terrain et sous-traitants, 5 235 dollars ; soit un 
total de 9 747 dollars. A ccci s'ajoutent 546 dollars pour les frais de 
vente et les d6penses administratives, cc qui donne un total provisoire de 
10 293 dollars. Les d6penses sont calcul6es semaine par semaine de faqon 
h indiquer t tout moment ce que doit !'entrepreneur pendant les dix-huit 
semaines que doit durer Ia construction de cette maison. 

Si vous d6sirez compl6ter vos pr6visions, vous pouvez 6tablir un budget 
provisoire pour une maison comme celui repr6scnt6 par ]a figure 2. Ainsi, 
1'entrepreneur peut voir combien d'argcnt liquide il lui faut chaque semaine 
dans cc cas concret. Et, ce qui est tout aussi important, combien il va 
toucher et Atquel moment, it peu pr~s.

Supposons que vous vouliez construire plusieurs maisons en mdme 
temps. 11 ne sera pas obligatoire de dresser un programme des travaux 
et un budget provisoire pour chacune. Si vos maisons sont du m~me genre ­
dans les m mes prix, par exemple - vous pouvez grouper vos pr6visions 
comme il est indiqu6 it ]a figure 3. 

Dans cc cas, le constructeur avait pr6vu de batir quinze maisons sur 
des lotissements dispers6s pendant une saison de trente-six semaines. 11 
voulait commencer une maison toutes les semaines et prendre une option 
sur un terrain "a]a m6me cadence. 11 avait pr6vu qu'il entreprendrait sa 
dernibre maison pendant ]a quinzi~me semaine du programme de cons­
truction. Apr~s avoir vtrifi6 les possibilit6s de financement at sa disposition, 
cet entrepreneur a 6tabli un programme des travaux (figure 1) et un budget 
provisoire (figure 2) pour une maison. 
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Programme des travaux pour une maison 

Prix de revient approximatif do 

Travail accompli pendant lasemaine du terrain 
main- dades tdasclass6 en fonction du prix de revient ]aman. rnldesu tet des 

doeuvre livris sous­
traitds 

(1) (2) 	 (3) (4) (5) 

$ $ S
 
I Permis, plans, etc .. ............................. .......... 50 1,100
 
2 Terrassement .................................... .......... .......... 45
 

136ton .......................................... .......... .......... 765

Plomberic ...................................... .................... 25
 

3 B on .......................................... .......... .......... 22
 
Terrassement .................................... .......... .......... 45
 
Acier de construction .........................................60
 
Main-d'ceuvre pour ]a charpente .................. ... 165
 
Travaux do charpente, de nienuiserie .............. .......... "'"314 ... ..
 

4 Main-d'euvre pour la charpente .................. 180
 
Travaux do charpente et de menuiseric ..................... .... ..........
 

5 Main-d'oeuvre pour la charpente .................. 177
 
Travaux do charpene ct de nienuiseric .......... .......... "'"356 .... ......
 

6 Main-d'ceuvre pour la charpente .................. 88

charpente 2 


M agonnerie ...................................... 102 71
 
7 Chauffage et conditionnecn nt d'air .............. .......... .......... .... 5 '
 

Plomberie ............. :........................ .......... .......... 252
 

Travaux de ct de menuiseric .................... .... 02.. ....
 

Electricitt . ..................................... .......... .......... 60
 
Main-d'oeuvrc pour la charpente .................. 25
 
Travaux de charpente ct de nienuiscrie .......... .......... .... 3 ..........
 

a 	 Ciment ..... ................................... .......... .......... 178
 
Verres ct vitrages ................................ .......... 35 ..........
 
Main-d'uuvre pour la charpente .................. 30
 
Travaux dc charpente et de menuiscrie .................... 261
 
Lattes et plftres ................................ .......... .......... 197
 
M agonncrie .................................... 102 78
 

9 Chautage ct conditionnernent d'air .............. .......... .803.......... 

'Plomberie ................................................. . . 266

M agonnerie . ................................... 203 157
10 Maonnerie. ..... 203 157 ..........
 

11 Magonnerie .................................... 203 1 ..........
 

Lattes ct plftres .............. ............... .......... . 3..........3
 
12 (Pas de travaux - S~chage des platres.) .......... ..............................
 
13 Main-d'ceuvre pour la charpente .................. 100


Travaux de charpente et de menuiserie .................... .... 53 ..........
 
14 Main-d'cuvre pour la charpente .................. 185
 

Travaux de charpente et de menuiserie .................... ... 189 ..........
 
15 Main-d'oeuvre pour la charpente .................. 175


Travaux de charpentc et de menuiserie .................... ... 267 ......
 
16 Magonnerie .................................... 82 35
 

Peintures et tapisseri s .......................... .......... ..... 430
 
17 Plom beric ...... ........................................... .......... 532
 

ElectricitC. ...................................... .......... ...... 150

Chauffage et conditionnement d'air .............. .......... .......... 150
 

18 Revetements do sol .............................. .......... .......... 85
 
Arrangement du jardin .......................... .......... .......... 200
 

Total ...................................... 1,921 2,591 5,235
 

Figure 1
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Budget provisoire pour une maison 
Achats 

Feuilles Factures de terains Frais I Total des Encaisse 
Scniainc de paie des -t gnraux, paiements Recetts nette 

de Il main- rnatfriaux paiements adminis- comptant en argent n cessaire 
doevIre pay~s aux ,us- tratif et par liquide chaquet ra'itantS de vente semaine semaine 

(1) (2) (3) (4) (5) (6) (7) (8) 

I50 $ $ 1,1010 s s ,7$ 25 1.7 ........, .......... 
 50,1(02 1,175 .......... 1,175
 
2.................................. 5..........3 ........ , .......... .......... .......... 25 /

2525 
25'25 . . 2525... 

........ 165 .......... 5725 180....................... 
6 177 374 .......... 
7 190 356 .......... 
8......... 25 192 .... .......... 
9 ........ 132 273 483

10 ........ 203 34 975 

25
25 
25 
25 

25 
25 
25 

762
025 

576 
417 
406 
913 

1.237 

" 2,750 

. 
........i 

762 
205 

-2,174 
407 
406 
913 

1,237 
11 203 
12 ....... 104 
13 ................ 
14 ........ 100 

.. 

374 
157 
157 
80 

.. 
400' 

.......... 

.......... 

25 
25 
25 
25 

602 
686 
182 
205 

.......... 
- 2,751 
......... 

.......... 

602 
-2,064 

182 
205 

15... 85 25
16 ........ 53 25
17 ........ 82 189 430 25 
18 ........ .......... 267 910 25 
19 .................. 35 285 25 
20 .................. .......... ........ .. 25 
21 .................. .......... ..........222 ........................ ............. 21 

210 
253 
726 

1,282 
355 
25 
25 
21 

- 5(') 

. 
.......... 
.......... 

-- 2.825 

210 
-2,497 

726 
1,282 

345 
25 
25 

-2,804 

1,921 2.591 5,235 546 10,293 -11,075 

Figure 2 

Ensuite, il a utilis6 les pr6visions relatives ,o une maison-type pour
calculer un budget de tr6sorerie pour tout le programme de construction, 
comme celui de la figure 3. Dans ce budget g6n6ral, le budget d'exploita­
tion et les sommes n6cessaires pour payer chaque semaine les ouvriers 
et les factures relatives aux quinze maisons s'6quilibrent ,h la quinzi~me
semaine. Voici comment : 

D6penses pr6vues pour quinze semaines 

Terrain .................................... $ 16 500

Mat6riaux livr6s et travail sur place ................ 59 798
 
Frais g6n6raux, administratifs et de vente ........... 3 000
 

Total ................................ 79 298
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Budget de tr6sorerie pour ia saison de construction 

Encaisse notre ncessairc par semaine Encaisse ncessaire 
Semin Totatm 
Semaine~~~~Misn
n aso aiouionMion "7n Mnaa 8in"9sean Iaso 
 TotauxMaisonn Maison MaisonjMaisonlaison Maison Mlaison Naison Maison daison Maison Maison Maion Maison 

0 	 n" 14 n" 15 a cumulaifsn" I n" 2 n" 3 n 4 n' 5 n" 6 i 7 nn 8 n"9 1 n I I i 12 n" 13 

$ $ $ $ $ S. i. S" $ $ $ $ 

1,175 

2 .... 25 1,1751 ........................ ... I................... 1.200 2,375 

3 .... 25 , 25 5 

. .. ...... i..... 1,175.... 1,175 ...... ......1 ...... ........ . . . . . ......... ... . .... 


1 ............ ............... .. .... ...... 1.2125 .,600
 

6.... 20 762 25 1,152 5 . ............... . .... . ............................... .19 .27
 
... . 72,174 25 1,175I ....... ...... .... ...... ...... .......... I . ..... 18 7797
4 22 75 ...... 


4-2J06 214205 762 5 1,1751.. .. .............. 81 ,9
25 .
 
.... 407 -2,174 205 762 25 251 1,175 ...... ........ .
 1,745 10,7 

8 . 406 407- 205 217476 2 25 1,175251 ...... .. . .. .	 831 9,053 

6 913 4 (1 476-2,17420 5 762 2 1,,5 25.... 10,797 

12... 123 62 9 7 413 406 (1 '.174 25" 2 17151.......... . 2.981 13,778762 5 .......... 

13 602 13 4006'4720 7 2 25 76 1
1,237 406 
12 -2,064 1.237 440 407 -2,174 762 20525 25 ......1,'1""...... ...... 1,59 1,87602 913 

1 .... 0 -2,064 11602 '73 134 7 205 25 ...... 1,701
20 182 406 -2.174 762 25 ...... 20,581 

16 -2 182 ,60 -2,0641,237 9131 60 025 2'15 1,906440 4012174 7725 	 25. 22,487 
210 2 	 0 4066417 913 174 -. 25 76 175 22.19217 26- 4 0 2065 601 1,237 401 7 	 2,855 

18 . . 289 7 210 18'--26 064205 62602 91 3 7 9407 146 2 ; 762 25 725 721 26 22,547 
17 ... 726 41 407; -2,1741 1015 762 402 22,59402 12374 4066 25 	 855
210 4497720' 1828-- 6 2,064. 913 2.174 4 -- 7 25 - 22,918 .... 1,282 726[ -12,497 210] 20151 1822 -2.0164 6012 1,237 9131 

15 22.579! 05 	 6602 91 407 -2174120 - 22,3841.2821726 -2,497 210. 182 -2.064l 1,237 416 4()71 -2174 919 34525 345. 1,282 726l -2,4971 20 is - 62 , 401620 ...... 	 210 6 1, 93 
1 

21 ... 25 251 345 1,282 726, -2.4971 210 25, 182 -2,064: 6121 1,2371 913 4061 407 2.004 24,388 
22 -2.804 251 25 345 1,28' 726! -2,497 211. 205 182! -2064: 602! 1,237 913 416 -. 207 23.181 

23 .... ....... -2804 25 25' 345, 1,282 7261-2,497 210 2115 1821 -2164 602 1,237 913 -1,613 21,568 
24.......... ...... -2,804 25 

2 
51 345! 1.2821 726 

i 
-2.497 21(1 2-05, 1821 -2,064 6012! 1,237 2.526 19, 

25 .... ...... ...... ...... -2,804 25, 5 345 118' '6 -2.447 210i 205 182 -2064' 602 -3763 15.279 
27 .......... ...... ...... ... -2,804 2101 25 3451 1.282 726 4 210 2115 182 -2.1164 -4.365 1 10,914 
28 ... .. . .... ..... '81 25 345 1 2(, -2,6 .47j 210 205 142 -,301 8,613 
263.... ...... ...... . .. . . 804 5 25 34;' 1,282 726i -2,497 2101 205 -2,483 6.130 
29 .... ...... ........... : ...... ... . - 2,804 ! 25 25 345! 1 71 ,4
 
30.... ....... ......................... ... . . - 25 
 24.6 	 7261 -2497 -2,898 544 

... ,..... 25!i LSs 34 51;:1.-82-151!7"8 143... 2 50
I.I.................-..0 -2,8014, 25 251 345 1.2l 726! -401
31 ............... 	 ...... 

32 .... ...... 	 ...... ...... ... ...... .......... 8 '.. '. 345 1.282 -1127 - 984
 

...... .................. j -2 8041 -2,409 3.393
. ... _-... 25 251 345133 .......... ...... . .
 ...... .	 ...........-2,804251 251 -2,754 -1. 3147
354..... ..... .....I3. 	 ..... -2,804 25 - ,79 6 

3- ..... ....... -2,779 -11.730 

36 ... .... ..... . .... .. . . . . ...... - 2.804 -2.814 - 8,926 

NOTE. - Les receltesen argcnt liquide sont indiqutks pr7.dcs du sigr.e -. 

Figure 3 
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Comptant et financement (maximum) Cstim6s n6cessaircs : 

Comptant (maximum) ........................ $ 24 603
Comptes a payer pour main-d'oeuvre, mat6riaux, sous­

traitants .................................. 1 6 195
Avances sur pr6ts ;i la construction ................ 38 500 

Total ................................ 
 79 298 

Dans cet exemplc, lc constructeur pr6voyait qu'il terminerait sa maisonde trente-six scmaines avec 11 730 dollars en caisse, somme rcpr6sentant 
son ben6fice brut sur les quinze maisons.
 

Cct exemple 
 illustr6 par trois tableaux (figures I, 2, 3) peut vous servir
de mod&lc lorsquc vous cssaycz de calLuler combien il vous faudra d'argent
cn caisse pour les niaisons que vous envisagez de construire. 

Supposons, par exemplc, quc vous estimez avoir besoin d'un comp­
tant de 2 500 dollars pour les premibrcs maisons. Supposons que vous
6valuez comme suit les autres dpenses de votrc entreprise : 

D6penscs personnelles d'entretien (26 semaines a 100 dollars) $ 2 600Bureau (maison) (classeurs Ct autres fournitures) .............. 100

Outillage et qtpemcnt (pour entretien de l'outillage existant) .... 200 
A ssurances ct perm is .................................... . 200 

Total des frais divers ................................ 
 3 100 
(M arge dc s6curit6 dc 10 % ) .............................. 310Budget d'exploitation n6ccssairc I .......................... 
 2 500 

Total g6n6ral des capitaux n6cessaires .................. 5 910
 

Dans cet exemple, le capital ndcessaire est de 5 910 dcllars. 
N'oublions pas, toutefois, que ces chiffres sont purement indicatifs.

L'exemple donn6 ici sert a montrer comment vous pouvez vous servir de ces deux guides : 1. Budget de tr6sorerie, et 2. Frais divers, pour 6valuer
le capital dont vous aurez bcsoin pour vous mettre a votre compte.

Supposons qu'aprbs avoir 6tudi6 les deux guides ci-dessus, vous d6ci­diez de travailler avec un minimum de fonds. L'entrepreneur qui travaille 
sur commande peut tirer le maximum de son capital grce A.quelques-unes
des techniques que voici : 

1. Construisez seulement sur commando - en g6n6ral une maisun ou 
un petit nombre de maisons ]a fois. 

2. Construisez soit sur un terrain appartenant A.votre client, soit surdes lots que vous aurez achetds a crddit ai une socift6 d'amdnagement
foncier. 

,. Couvre les salaires, les mat~riaux et le terrain. 
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3. Achetez les mat6riaux ftmesure de vos besoins. 
4. Faites-vous accorder le maximum de credit pour vos mat6riaux. 
5. Economisez l'achat d'un camion en faisant livrer les marchandises 

sur le chantier. 
6. Si vous construisez trois ou quatre maisons, ne les commencez 

pas toutes en m&mC terr .-; 6chelonnez lcs travaux. 
7. lnstallcz votre bureau a votre domicile et faites appel de temps

en temps $ tin comptable pour d6brouiller les probl6mcs lcs plus complexes
de votrc comptabilit6. 

8. Donnez en sous-traitance le maximum de travaux de faqon a
employer une 6quipc r6duite d'ouvriers. 

9. Louez lc gros matfriel de chantier, comme les bulldozers.
10. Utilisez des mat6riaux d6ja d6coup6s aux dimensions. Vous aurez

parfois int6rt 'i montcr une maison prdfabriqtic plut6t que de partir de 
rien sur le chantier. 

II. Organisez vos plans pour terminer chaque maison cn temps Voulu 
et 6vitez les retards cofiteux. 

N'oubliez pas cependant que si ces techniques sont utilcs pour fairedurer votre capital, elles limitent vos chances d'6tablir tine entrcprise solidequi r6alisc le maximum de b~n6fices et qui s'alfernit tin peu plus chaque
ann6e. Par exemple, si vouis achetez vos matriaux ,i niesure de vos besoins,
vous ne bcn6ficiez pas des avantages consentis pour lcs grosses commandes.Si vous demandcz un long cr6dit pour vos achats. vous vorus privez desristournes pour paicment inmdiat. VotIs pouvez faire usage de ces tech­niques si vous vous sp~cialisez dans ]a rparation et la modernisation, mais 
n'oubliez pas que leurs inconvnients restent les mmcs.

L'entreprenCir-promoteur peut, en plus des techniques indiqu[cs, seservir de quatre autres. Ce sont, en fait, des principes de bonne gestion de 
'entreprise, a'savoir : 

1.Limitez-vous u Ia construction proprement Undite. promoteurdclarait un jour : <,Je n'ai pas ]'intention de dcvenir agent immobilier ni 
organisme de cr6dit. > 

2. Insistez pour que l'hypoth6que vous rapporte de l'argent liquide.<<Je n'ai que faire, disait un autre promoteur, des secondes hypothques ou

des options sur I'achat ou Ia location des terrains. ,­

3. Bctissez un pavillon-t~moin et poursuivez ensuite votre programme 
sur commande. 

4. Faites vos plans pour vendre rapidement vos maisons 'a un prix
raisonnable, compte tenu des gofits de la clientIe. Ensuite, faites de ]a
publicitd et confiez ]a vente A un agent immobilier. 

Of trouver des capitaux ? 

Votre capital sera peut-6tre constitu6 par vos 6conomies. Mais vous pouvez aussi chercher A,emprunter sur votre maison ou vos proprift6s,ou encore demander Audes amis de vous avancer de 1'argent pour un an, 
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environ. Ou encore former une socit6 et vendre des actions pour vous 
procurer les fonds dont vous avez besoin. Quand l'entreprise est nouvelle,
il est parfois difficile de trouver des achetcurs pour les titres car les gens
n'aiment pas risquer ]cur argent dans des affaires qui n'ont pas fait leurs 
preuves. Au bout d'un an d'exploitation fructueuse il devrait 6tre plus facile 
de vendre des actions. 

Les sources de credit i votre disposition. 

Naturellement, vous prl&verez Line partie des fonds d'exploitation sur 
votrc capital initial, avec lcquel vous avez d6but6. En cas de besoin, vous 
pourrez faire appel aux sources suivantes : 

1. Cr6dit des fournisseurs de matfriaux de construction. 
2. Credit des sous-traitants. lls pcuvent accepter d'attcndre que lon 

vous ait pay6 le travail termin6 pour 6tre pay6s ai leur tour. 
3. Credit des propri6taires du terrain ou de ]a soci~tt6 d'am6nagement.

Ce petit tre tin cr~dit A long terme que l'on vous accordera dans l'espoir 
que les niaisons que vous batircz feront vendre plus i ite le reste du lotis­
sement. 

4. Un prt at]a construction accord6 par une banque, par une soci6t6 
de cr6dit et de construction ou tout autre organisme de financement. 

Les dififrents genres d'hypothi ques. 

Le financement de ]a construction de vos maisons ou de celles de vos 
clients peut trc assur6, ne serait-ce que partiellement, par des organismes 
divers : 

1. FederalHousing Administration (aux Etats-Unis).
2. Veterans Administration (Administration des anciens combattants)

(au,; Etats-Unis). 

3. Une soci6t6 locale de cr6dit et de construction. 
4. Une compagnie d'assurance. 
5. Une banque. 

Prtsgaraitis par la F.H.A. 

Aux Etats-Unis, la Federal Housing Administration accorde une assu­
rance hypoth6cairc sur les maisons conformes a Ia r6glementation fix6e par
elle en cc qui concerne les normes de construction, l'emplacement et les 
conditions d'acceptabilit6. Cette r6glementation est destince h garantir Ia 
qualit6 de Ia construction et la s6curit6 financi~re de l'investissement. Cette 
assurance rend l'hypoth~que acceptable et plus int6ressante pour les ban­
ques et autres sources priv6es de pr&s hypoth6caires. Le prat proprement 
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dit est accord6 par un organisme priv6, une banque, une soci6t6 de cridit 
et de construction, une compagnie d'assurance, etc. 

La procddure est la suivante : tout d'abord, soumettre bureau localau 
de la F.H.A. le plus proche un dossier complet - plans, cahier des charges,
description de I'emplacement, de ]a zone choisie. Aprts v6rification soigneuse
de ces renseignements et visite des lieux par un inspecteur de la F.H.A., 
un engagement de prat peut 6tre d6livr6. Naturellement, cet engagement ne
constitue pas un apport d'argent mais ilsert de base au prat qui sera 
accord6 par un organisme de cr6dit non gouvernemental.

On peut aussi commencer par chercher un organisnie de cr&lit qui
accepterait de prater de l'argent sur hypoth&que garantie par ha F.H.A. et
lui soumettre ]a requate avant de se mcttre rapport la F.H.A.en avec 

Cependant, si le constructeur ou son client vculent b6n6ficier du finan­
cement de ]a F.H.A. ilest pr6f6rable qu'ils "onsultent Ic scrvice d'assu­
rance de ]a F.H.A. le plus proche avant cl'acheLc:" Ic terrain. De nimne,
le constructeur prendra contact avec la F.H.A. avant de depriser de l'argent 
pour 6tablir des plans et des sp6cifications complktes pour ui clier.t qui
est d6ja propri6taire dc son terrain. 

Prts de l'administration des Anciens Combattants. 

Tout de suite apr~s Ia Seconde Guerre mondiale, une &St63loi a adopt6e
 
aux Etats-Unis pour faciliter les prtts a la construction de logements desti­
n6s aux anciens combattants. A l'origine, ces prats avaicnt certains 
 avan­
tages :faiblc taux d'int6ret, remboursement a long terme. Depuis quelques
ann6cs, ces pr~ts sont moins rechcrch6s en raison de l'6volution du march6

du cr6dit et des gocts des clients en mati~rc de logemcnt.
 

Socifts locales de credit et de construction. 

Gracc aux socit6s de cr~dit et de construction ilest possible d'investir 
l'6pargne communaic dans des pr~ts hypoth6caircs. Si le prbt n'est pas
assur6 par Ia F.H.A., ilse peut que Ia mise de fonds initiale et le taux
d'int6rt soient plus 6lev6s et que le remboursement soit exig6 i plus
courte 6ch6ance. 

Socift~s d'assurances et autres sources de credit. 

Depuis quelques annes les grandes compagnics d'assurance reprnsen­
tent une importante source de cr6dit, soit indirectement pour les prats
garantis par Ia F.H.A., soit directement pour les autres. Dans certains
endroits ilexiste des coop6ratives qui accordent des prats a leurs adht~rents 
si c'est Ic cas, il faut vous informer des modalits. 
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Quelle que soit la source de crddit, il importe que le constructeur 
s'assure qu'il pourra disposer de fonds suffisants pour couvrir les frais de 
construction ct qu'il n'immobilise pas d'argent en mat6riaux de construction 
ou autres tant qu'il n'aura pas ]a certitude que le prt est accord6. 

Qu'allez-vous pouvoir vendre ? 

Avant de calculer le capital et le budget d'exploitation dont vous 
aurez besoin, il faut d6ja que vous sachiez ce que vous pourrez vendre. 
C'cst-'i-dirc que vous sachiez exactement le genre de maison qui se vend 
bien - deux chambres, trois chambres, genre ferme, cottage, etc. - ainsi 
que le prix que los clients sont dispos6s i payer. 

Fatiigu6 de faire des plans ? 

Maintenant, tous ces plans vous donnent pcut-6tre ]a migraine. Vous 
voulez construire, non pas faire des plans. Cela ne vous amuse absolument 
pas de faic des pr6visions, des calculs pour los diff6rentes 6tapes de 
l'op6ration. L'idte dce cr6er votre petite entreprise de construction perd de 
son charme. 

Par contre, sicC genre de travail vous attire - si vous aimez jouer 
avcc los chifires et les pr6visions - il y a davantage de chances que le 
m6ticr de patron vous convienne. Memo alors, le succ~s de votre entre­
prise d6pcndra de divers autres facteurs. Nous allons en 6tudicr quelques­
uns dans les chapitres suivants. 
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ETES-VOUS SUR DETRE EN REGLE 
AVEC LA LOI ? 

Chaquc communaut6 a ses lois et r6glementations qui s'appliquent i 
Des permistoutes les entreprises exploit6es ou 6tablics sur son tcrritoire. 


ou licences sont parfois exigfs. Un local ne peut quclquefois pas tre
 
aupresutilis6 a dcs fins professionnelles sans autorisation. Informez-vous 

endes autorit6s administrativcs, municipales ct autres, des rbglcments 
vigueur et des documents ndcessaires. Mieux encore, demandez "iun avou6 
de vous guider dans ces drmarchcs. 

Les diff6rentes fermes juridiques de l'entreprise. 

Les diff6rcntes formes d'organisation d'une cntreprise de construction 
sont : 

I. La socit6 en propri6t6 unique 
2. Socit6 cn nom collectif
 
3. La soci6t6 anonyme.
 
Chacune pr6sente ses propres avantages et inconv6nients. Avant d'ar­

rater votre choix, 6tudicz ]a question et prencz conseil aupr~s d'un comptable 
ou d'un avou6. 

La socitW en propri6U unique est la forme ]a plus simple et la plus 

commode pour d6buter. Elie est souvent adopt6e par les toutes petites 
entreprises. 

Ses avantages principaux sont une libert6 relative et un fonctionnement 
aist. Les seules obligations sont : 

1. Celles impos6es par ]a loi et les rbglements qui r6gissent toutes 
les entreprises ; 

2. Les imp6ts et declarations exig~s de toutes Jes entreprises, et, 
3. La comptabilit6 r6clam6e par les organismes financiers avec les­

quels elle travaille. En qualit6 C. propri6taire, vous pouvez prendre des 
d6cisions immtdiates. Vous pr6parez devis et soumissions dans les plus 
brefs d6lais. Vous prenez des risques et faites certaines choses qui vous 
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seraient interdites si vous 6tiez responsable devant des actionnaires ou des 
associ6s. 

Cette formulc est pratique pour une petite entreprise lorsqu'une scule 
personne peut ct d6sire assumer toutes les responsabilitts. A mesure que
1'entreprise prend de l'importance, son propri6tairc peut 6prouver lc besoin 
d'6tre second6 dans diff6rents domaines. Les responsabilit6s qu'il parta­
gerait pourront lui sembler trop lourdes pour un subalterne. D'autrc part, il 
apercevra peut- tre des avantages financiers dans un chang.ment de forme 
juridique de son entreprise. 

IN~CORFORATION ' 

Socijt en non collectif. Outre l'avantage d'un partage des responsa­
bilit6s dans les d6cisions, cette formule permet de combiner les connaiL­
sances de deux ou plusieurs personnes. Dans cc genre d'entreprise qui
r6clame des comptences si diverses, un ou plusieurs partenaires qui viennent 
compl6ter x w connaissances sont tris pr6cieux. 

Les personnalit6s des partenaires 6ventuels sont aussi importantes que 
leurs capacitds. Sont-ils faits pour s'entendre ? Pourront-ils conserver une 
bonne atmosphere de collaboration pendant les p6riodes de grande activit6 
(et de nervosit6) comme pendant les moments d6courageants de stagnation 
(qui r6clament de la patience) ? 
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Aussi bonnes que soient les relations entre partenaires avant que soit 
form6e la soci6t6 en nom collectif, il faut d6finir clairement et concr6tiser 
par un document avant une valcur 16gale lcs responsabilit6s et devoirs de 
chacun. Pour r6diger ce document, il est sage de consulter un juristc. 

Le principal inconv6nient de cc genre de soci6t6 - compte tenu surtout 
des risques dans le batiment - est ]a responsabilit6 illimit'c des associ6s. 
C'est l'unc des raisons pour laquelle cettc formule est raroment employ6c 
pour les entreprises de construction. 

La socijt ationyme. Ellk pr6scntc un certain nombre d'avantages pour 
le petit entrepreneur. En particulier, la responsabilit6 limitc : c'cst-i-dire 
que chaque actionnaire est responsablc des dettos de ]a socikt6 jusqu'ai 
concurrence du montant de son apport financier. 

La responsabilit6 limit6c est particulircmcnt importante pour l'entrc­
preneur-promoteur. Nombre d'cntre cux ont perdu toutcs leurs maisons 
lorsque los vontes sc sont ralenties ou arrft6es. Les maisons ont 6t6 mises 
en vente forc6c c le montant ainsi obtenu n'a pas suffi pour d6sintifresser 
tous les cr6anciers ct lc constructeur a 6 condamn6 a payer des indcemnit~s 
consid6rables. 

En vertu des lois qui r~gisscnt los socits, chacun aurait perdu sculo­
ment ]a somme investie dans ]a soci6t6 sans 6tre tcnu personnellement 
responsable des actions ct pertes subsdqucntes do la societ6. 

I1est de votre intr t d'6tudier avec votre avocat los avantages ct les 
inconv6nients de ]a soci6t6 anonyme, sans oublier ]a question des imp6ts. 

Le nona 1e votre entreprise. 

Vous pouvez exploiter Ia soci6t6 sous votre propre norn ou sous unc 
raison sociale. Vous la baptiserez par exemple o Socidtt6 do construction 
Jean Dupont D, ou <<Entrepriso g6n6ralc Jean Dupont >. Si vous pr6f6rez 
une raison sociale : Entreprises Norman Manor > ou <Soci6 de cons­
truction Ajax >. 

On fait parfois figurer le nom de la r6gion dans laquelle l'cntreprisc 
exerce scs activit6s. A Chicago, vous trouvercz une Soci&6tt do construction 
de l'lllinois ou une Entreprise de la Fox River Valley. A New York, cc scra 
]a Socit6 de construction de Manhattan ou l'Entrcprise de Brooklyn. Sou­
vent, la d6nomination sugg&re ]a qualit6 ou le s6rieux do l'entrcprise 
Rsidences Imp6riales, La Construction traditionnelle, etc. 

Dans une association, les noms des associ6s servent souvent de raison 
sociale : << Dupont et Durand, entrepreneurs >>, o Entreprise de construction 
Dupont et Durand >. Tout aussi fr6quemmcnt, la raison sociale ne comporte 
pas les noms des partenaires. 

Pour une soci6t6 anonyme, le titre indique souvent Ia forme juridique 
de l'entreprise - Soci6t6 anonymo de construction, Entreprise Dupont-
Durant, s.a.r.l., etc. 
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R6fl6chisscz bien au choix du nom de votre entreprise ; vous le garderez
longtemps. Veillez aussi i lui conserver son bon renom dans 1'esprit du 
public. 

Permnis. 

A moins que vous n'exerciez votre activit6 dans une agglom6ration non 
6rigdc en municipalit6 et dans un comt6 oti ]a construction n'est absolu­
ment pas r6glementfe, ilvous faudra des permis pour tous les travaux 
de construction. Si vous travaillez sur le territoiro d'une municipalit63, infor­
mez-vous a l'h6tel de ville des permis requis ct de I'administration qui les
delivre. Pour les territoires hors des limitos municipales, adressez-vous au 
Palais de Justice du comt6. Si lc comt6 n'exige pas dc pormis, informez-vous 
aupr&s du contr6lcur des restrictions 6ventuClcment apporttes par l'Etat sur 
]a zone dans laquelle vous voulkz bfatir. 

R6glernentation eadastrale et codes de la construction. 

Bien connaitre les codes loeaux de construction fait partio du m6tier 
d'entrepreneur. Si vous savez co que l code autorise et cc qu'il interdit, 
vous cpargncrcz bien dIL temps et de I'argent. Co n'est pas un travail 
facile car ]a plupart des codes sont volumincux et tr&s techniques.

Heurousement, los villos adoptent de plus en plus des codes pratiques
d'ex cution qui 6largissent la gamme des m6thodes et des produits que
1on pout appliquer dans lc batiment. Lorsque vous avez des doutes all 
sujct des codes, consultcz un architecte dII pays. 

I1faut aussi connaitre la r gIcuentation cadastrale. connaitre los lois 
en vigueur ainsi quo los proceidures et rbglcments qui s'appliquent aux modi­
fications et clingements dle ladite r6glcmentation. Les retards dus a des 
procs qui trainent en Ionguour augmentent tout de suite les frais de 
construction o introduiscnt Lin 616ment d'incertitude dans Lin programme.
Parfois, les paiements i I'entreprise pour les travaux et mat6riaux sur le
chantier sont suspendus jusqu'"t cc que le litige soit r6gl6. 

La responsabilitM de i'employeur. 

En g6n6ral, les lois fhd6rales des Etats-Unis rgissant les rapports
entre l'employeur et l'employ6 ne s'appliquent qu'aux entreprises qui pas­
sent des marches inter-Etats ou d'exportation ou avec le gouvernement.
Chaque Etat a ses propres lois concernant les salaires, les horaires, les
conditions de travail, le travail des mineurs, les responsabilit6s de l'em­
ployeur, etc. Prenez soin de vous informer tr&s exactement de vos obliga­
tions 16gales vis-,-vis de vos employds. C'est encore un sujet A6tudier avec 
votre avou6. 
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Les assurances. 

11 est facile de d6penser trop d'argent pour s'assurcr et ilcst tout
aussi dangereux de ne pas en d6penser assez. Vos biens doivent trc assur6s 
contre l'incendie, ]a foudre, l'ouragan, I'inondation et le vol. En outre vos 
capitaux doivent t6tre a l'abri des dcemandes d'indemnit6 pour perte de jouis­
sance et d'occupation, pour accidents, etc. 

Dans bien des Etats. les employeurs sont tenIs de s'assurer contre les
accidents du travail. Que ce soit ou non le cas pour vous, ilfaut que vous soyez prot6g6 cc de comme celui Liede point vue de votre responsabilit
civile. Si vous n'tcs pas convenablenient assur6. votre entreprise est entik­
rement -a ]a merci d'un accident. 

Un bon programme d'assurance n'est pas si facile i mettre an point.
Discutez-en avec un assurcur s6rieux, courtierun ou un reprsentant d'une 
compagnie d'assurance. Vous avez besoin de l'avis d'un expert pour dlaborer 
un programme qui vous assurcra Ia protection dont vous avez besoin. aux 
moindrcs frais. 

Les ipts. 

En quality5 d'entrcpreneur, vous tes tenu de payer ies imp6ts fdd6­
raux, d'Etat et locaux, ct de faire les retenucs imposes par le fise stir le 
salaire de votre personnel. Ces imp6ts comprennent l'impt stir lcrevenu,
1'imp6t foncier, l'imp6t sur les ventes et diverses patentes taxes profes­ou 
sionnelles. 11faut tenir les 6tats se rapportant ai chacun. 

Si vous res seul propridtaire ou associ6, vous payez votre impCt sur
 
le revcnu par tranches provisionnelles ou trimestriellement. Les retenucs
 
sur ]a paic des ouvriers au titre de l'imp6t sur le revcnu et des cotisations
 
, Ia Scurit6 sociale sont payables toIS les rois, avcc diclaration tri­
mestrielles et annuelles. Ceci s'applique 6galcment aux cotisations aux

caisses f~d6ralcs, d'Etat et locales d'allocation ch6mage.


Vous aurez inttrt a vous assurer les services d'un expert fiscal, d'un

consciller ou d'un comptable pour acquittervous de toutes VOs obligations. 
Ds le d6part, tenez vos dossiers bien en ordre afin d'avoir la mainsous 
tous Ics documents ndcessaires pour dtablir ou justifier vos ddclarations en 
cas de contr6le. 

Soyez sir d'treen rigle! 
Cela vaut la peine de prendre un bon ddpart - toutes les questions

juridiques bien en ordre - en comprenant clairement cc que ]'adminis­
tration exige de vous, "itous les niveaux. Vous rcup6rercz largement par
]a suite votre temps et l'argent clue vous aurez ddpens6 pour consulter des 
spdcialistes et vous dviterez bien des ennuis. 
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LA GESTION DE VOTRE ENTREPRISE 

Une entreprise de construction est un organisme complexe qui fait inter­
venir bien des m6tiers ct professions sp6cialis6s. Cependant, dans maintespetites cntrcprises, c'cst le patron qui assume pratiqucment toutes les
fonctions dc ]a gestion. 

Qu'est-ce que les ( foiictions directoriales ) ? 

Vous dcvez assurer Lin contr6le ic gestion dans tin certain nombrede secteurs dc base. Quclques-uncs de ces fonctions sont communes a toutcsIcs entrcpriscs, ind6pcndamrncnt dc Icur nature. D'autrcs sont inh6rcntes ct proprcs 'i I'industric du bfitiment ct r6clament une cxp6ricnce ct des connais­
sances techniques particulires. Si vous ne les poss6dez pas, il faudra lesacqu6rir d'une faqon ou d'unc autre - en prenant un associ6, par exemple.
Vous pourrez aussi engager i temps partiel ou fI plein temps collabo­unrateur qui posstde les comp6tences et connaissances techniques particuli~res
qui vous font d6faut. 

Les fonctions directoriales que vous devez assumer ou d6l6guer ;I uncollaborateur se r6partissent en quclques grandes cat6gories, a savoir
I. Administration gin6rale. 
2. Service juridique. 
3. Gestion dII personnel. 
4. Etudes techniques.
5. Construction. 
6. Achats et sous-traitance. 
7. Contr6le financier.
 
8. Planification.
 
9. Ventes.
 
Ce travail semble terrible, n'cst-ce pas ? Eh oui, il l'est. Heurcusement,
vous pouvez 6tre second6 par des professionnels dans certains domaines, 

pour une partie des services suivants : juridique, commercial, 6tudes techni­ques et comptabilit6. A mesure que votre entreprise prend de l'importance
et que votre personnel devient plus nombreux, vous pouvez d61dguer cer­
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taines responsabilit6s vos employ~s les plus haut places. Et, chose encore 
plus importante, par l'6tude et ]a pratique, vous pouvez d6velopper vos 
qualit6s d'organisateur. Au chapitre 14, vous trouverez une liste des ouvrages
et articles qui vous y aideront. Un bon moyen do vous perfectionner est 
de suivre lcs cours acc6&r6s de gestion de l'entreprise qui sont organis3s
dans de nombreuses localit6s sous le patronage commun de ]a Small Business 
Administration, des universit6 ou organismes culturels. 

Les d~cisions. 

Esscntiellemcnt, votre fonction do directeur consiste a prondre des 
d6cisions. Vos succbs ou 6checs d6pendront en premier lieu de la rectitude 
do votre jugement. Celle-ci, a son tour, sera largement d6termin6e par la 
pr6cision et le caractbre exhaustif des informations a votro disposition au 
moment de ]a decision. 

Vous puiscrez ces informations "adiverses sources, it l'int6rieur ct a 
1'ext6rieur dc l'entreprise. A l'inte'rieur de l'entreprise, cc sont 

Votre exp6rience acquiso. 
Los entretiens avec le personnel. 
Vos observations personnelles. 
La comptabilit6 industriolle. 
Les 6tats do stocks. 
Les rapports financiers. 
Les rapports sur l'avancement des travaux. 
Los archives du personnel.
11 importe do mettrc au point un syst~me d'archives et dc documen­

tation facile it consulter mais suffisamment complet pour vous tenir ,a jour
dans toIs los secteurs de votre activit6. La documentation trop longue ,a
pr6parer vous arriverait trop tard, apr~s quo vous auriez fait 1'erreur qu'cllc
6tait destin6e L6viter. 

Les sources d'information ext6rieures a rentreprise sont, entre autres 
Los plans d'architecte et les cahiers des charges.
Les tarifs des fournisseurs et la documentation sur leurs produits.
Les donn6cs 6conomiques gdn6rales. 
Les journaux et revues. 
Vos observations sur ]a vie &onomique de votre localit6. 
Les conscils des avou6s, comptables, inspecteurs, de votre banquier et 

autres spdcialistes. 
Les conversations avec les clients, les fournisseurs, les hommes d'affai­

res du pays, etc. 
Stir la base des informations recucillies ai toutos les sources a l'int6­

rieur et Lil'ext6ricur de rentreprise, vous pourrez, par exemple, choisir des 
modules, embaucher et former du personnel, organiser des programmes do 
vente et prendre toutes sortes d'autres d6cisions Licourt et "i long terme. 
Certains types do problbmes se pr6sentent tous les jours, d'autres une fois 
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par an et d'autrcs encore plus rarement - une fois dans J'existence de 
votre entreprise, peut-8tre. Vous ne devez pas vous laisser surprendre. Au 
chapitre 14, vous trouverez un certain nombre de sources de renseignements 
pr~cicux. 

Prcvoir. 

11vous faut pr6voir et d6cider de cc que vous voulez faire de votre 
entreprise a ]a longue. Vous devrez parfois changer vos plans ; cependant
il vaut micux partir avec un objectif bien arrtt6 que se laisser porter par 
les circonstances. 

Les programnes. 

L'un des aspects principaux de la planification a court terme cst d'6ta­
blir tin programme des travaux. Lc bn6ficc net que vous r6alisez stir un 
travail d6pend beaucoup du temps qu'y passcnt vos ouvriers. Chacune 
des phases de chaquc travail doit trc calculc a l'avance. 

Vous aurcz donc bcsoin d'un svstmc de contr6le visuel. Choisisscz en 
un qui puisse trc tenu a jour et utilis6 avec un minimum de temps et 
d'efforts. On divisc chaquc travail en tranches ct l'on 6tablit tin calendrier 
des travaux. Ensuitc, on met au point tin diagramme de contr6le qui indiquc 
I'avancement ct la nature des travax en cours stir chaque chantier. Grice 
• lui, on voit d'tin seul coup d'kril si le travail progresse a Ia cadence 
prvue. Tott 6cart entre le calendrier fix6 et le graphique doit faire l'objet 
d'unc enqti~tc imm~diatc que 'on fera suivre par les corrections appropri6s. 

Ce travail d'organisation est Ic pivot de ]a coordination entre les" divers 
616ments de votre entreprise. La coordination d6bute avec ]a recherche de 
contrats oti lXtablissement de programmes de construction en nombre suffi­
sant pour utiliser a plcin vos possibilit6s, sans exag6rer afin de pouvoir
les Cxcuter suivant les privisions. La coordination, c'est aussi veiller a 
avoir la main-d'cruvre, les matfriaux, los sous-traitants voulus pour qu'ils se 
trouvent sur lc chantier au moment pr6cis oii vou. en avez besoii,. Enfin, 
c'est achever chaque affaire a temps pour passer "i d'autres, otu, dans 
le cas du promoteur, pour vendre rapidement les batiments afin de ne pas 
immobiliser los fonds infructueusement. 

Etablissement d'un programme et coordination sont parmi les plus 
importantes de vos responsabilitds g6n6rales. 

Achats et sous-traitance. 

Le calendrier des travaux donn6s en sous-traitance est tr~s impor­
tant. Si le sous-traitant et son 6quipe ne sont pas pr~ts au moment precis 
ox vous en avez besoin, cela se traduit par des retards, des ouvriers inoccu­
pds et des frais qui montent en flche. 
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Dans votre calendrier, il faut aussi faire figurer los mat6riaux, pour 
qu'ils soient lh quand vous en aurez besoin. Vous commandcrez sans doute 
certains articles en grandes quantit6s pour les verser aux stocks, ct d'autrcs 
pour chaque chantior it ]a fois. 

Bon nombre de petites entreprises r~servcnt lcurs achats aux fournis­
seurs locaux. Ils b6n6ficient ainsi d'un cr6dit plus souplc et d'un mcilleur 
service. VU l'importancc du factetir <<temps >>,il est parfois prf rable de 
sacrifier Ics petites ditrences de prix quo l'on peut obtenir ici et 1l1 A a 
garantic d'un service sOr (avoir la marchandise qu'on %'out au moment quc 
l'on veut). 

Comment former votre 6quipe de collaborateurs. 

Le perfectionnement de votre personnel est tin moycn de valoriser votre 
entrepriso aussi important que l'amcnagcment des terrains ct les bitiments. 
Vos cmployds peuvent vous faire gagner de l'argent, ou en perdre. De plus, 
les employds trzs qualifi6s alligent votre taiche de chef d'entrcprisc. lls 
constituent une r6scrve de ressources humaines dans laquollc vous puiserez 
pour d6lkgucr de faqon temporaire ou permanente tine pattie de 'os fonc­
tions. Le succ~s de votro ontreprise d$pcndra dc ce quc Vous aurez su trouver 
ct former dc bons adjoints stir qui vous vous dichargerez do cortaines 
tfiches ; ainsi, vous pourrez votis cons:;,crer entiirement ,, vos fonctions 
directoriales. 

11vons arrivera parfois de trouver des gens qui correspondent exacte­
ment a vos bosoins immdiats. Le plus souvent. vous n'aurcz pas cette 
chance.
 

Les ouvriers. 

En raison de ]a diversit6 des activits impliqu6es dans tout programme 
de construction, il faut g~n6ralcment embaucher un nombre considerable 
de gens. Diff6rents moyens permettcnt d'entrer en contact avec les candidats: 
service de la main-d'uvre, bureaux de placement, suggestions d'amis ou 
d'employ6s, annonces dans ]a presse locale. Bient6t vous aurez identifi6 los 
meilleurs ouvriers de votre ville, dans chaque sp6cialit6, et vous vous cffor­
cerez de les embaucher. 

Le plus souvent, 'embauchage est valable pour toute ]a dur6e du pro­
gramme, sauf indication contraire. II est cependant important pour vous de 
savoir A quoi vous vous engagez en embauchant quelqu'un, et quels sont 
vos droits et devoirs lorsque vous vous en s6parez. Renseignez-vous aupris 
de votre avou6. 

A moins que vous restiez Ademeure sur le chantier, cc qui n'est gu~re 
vraisemblable, quelqu'un devra vous repr6senter pendant votre absence. 
C'est ce contremaitre ou chef de chantier que vous devriez embaucher en 
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premier. 11 est ]a c de voCite de la qualit6 du travail et des frais sur le
chantier. A niesure que votre entreprise s'agrandit et que votre pr6sence 
se fait rare, votre rdussite ou votre 6chcc d6pendent de plus en plus de ses 
capacitfs. 

Rdunir Lin groupe d'hommes pour lcs faire travailler ensemble, pour en 
faire une bonne 6quipe, cc n'est pas facile. Une fois que vous y serez 
parvenu, taichcz d'avoir toujours suffisamment de travail pour ne pas ddmolir 
l'6quipe par des licenciements. 

Les enhploys de bureau. 

Au ddbut. vous chercherez peut-&re a vous passer de bureau ou d'em­
ploy6s. Votrc femme ou tin autre membre de ]a famille s'occupera des 
comptes et des criturcs. Si votrc entreprise s'agrandit, vous aurez alors 
besoin d'autres collaborations. 

Lorsque VOUS augmcntez l'effectif de votre personnel, lc micux est de 
mettre aux places lCs plus importantes vos plus ancicns cmployds qui
connaisscnt bien ]a maison. En prdvision do l'avenir, il faut donc dtudier 
soigneuscment lcs capacitds des premiers cmployds que vous cngagerez. 

)ayiger ! 

Le ministire am6ricain du Travail estime qu'en une annde los accidents 
du travail cocitcnt plus de 3.5 milliards de dollars aux cmployeurs. Pour 
les victimes, cc chiffre atteint prds de 1,4 milliard de dollars. Naturellement,
les chiffres ne donnent aucune rcprdscntation de la somme de souffrances 
et de misircs que cola entraine. Les moyenncs annuelles suivantes relevdes 
au cours d'unc pdriode do dix ans permettcnt d'cn avoir ine idde 

17 040 travailleurs tuds ou invalides ,' viC, 
83 600 invalides partiels a vie, 

1 893 550 invalides temporaires. 
Le bWitiment est l'une des industries les plus dangereuses. Vous gagne­

rez beaucoup - en argent et en tranquillit6 d'esprit - h faire tout votre 
possible pour limiter les risques d'accidents. Cola ne reprdsente pas unegrosse mise de fonds mais ine attention sans csse en dveil. La plupart 
des accidents se produisent ai cause d'une combinaison de hasards matdriels 
et d'errcurs humaines ou de ndgligences. Leur prdvcntion ddpend

1. De la suppression ou r6duction des hasards matdricls ;
2. D'une mentalit6 axde sur ]a sdcurit6, h ]a direction comme chez 

les travailleurs. 
Le Bureau of Labor Standards du Ddpartement de ]a main-d'ceuvre a 

publi6 d'excellentes brochures sur la sdcurit6 industrielle. Certaines s'appli­
quent prdcisdment au batiment. Elles sont 6num6r6es au chapitre 14. 
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Analyse des methodes et manutention des mat6riaux. 

Peut-8tre croyez-vous que le chronom6trage et l'analyse des m6thodcs
de travail n'ont leur place que dans les usines. Vous pourrez cependmt
r6duire consid6rablement vos frais sur les chantiers par l'analyse des m6tho­
des. Le principe de cc genre d'analysc est d'inscrire et minuter tout cc qui
se produit pendant la journ6e de travail. L'observatcur se sert d'unc feuille
de chronomt3trage et d'un chronom~tre. 

Par d'autrcs techniqu,!s, vous pouvez voir combien dc temps est
consacr6 au transport des mat6riaux sur le chantier. Ces techniques sont
d6crites dans Motion and Time Study (Etude des mouvements et des temps)
de Ralph M. Barnes, et MaterialHandling (Manutention des mat6riaux) par
John R. Immer. Apr6s cette incursion dans l'analyse du travail, vousvous 
d6ciderez peut-6tre i engager un chronom6treur-analyseur et vous verrez que
les meilleures de ces m6thodes peuvent vous faire faire de relles 6conomics. 
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POUR VENDRE VOS SERVICES 

11 ne suffit pas d'8tre un constructeur 6m~rite ; encore faut-il savoir 
vendre ses services et faire reconnaitre sa competence. Bien entendu, la 
bonne reputation de rentreprise devient, A ]a longue, un pr6cieux avantage.
Cependant, quand vous d6butez, vous n'avez pas de r6putation. M8me une 
fois bien 6tabli, votre r6putation ne suffira pas t elle seule pour que votre 
entreprise se d6veloppe dans un secteur aussi concurrentiel que le batiment. 
Sans cesse vous devez c faire de la publicit6 i. pour votre entreprise et pour 
vous-m~me, ou charger quelqu'un de le faire pour vous. En fait, si vous 
voulez consacrer l'essentiel de votre temps et de vos efforts A la planification, 
a ]a surveillance et a l'ex6cution des travaux de construction proprement dits, 
vous serez sfirement oblig6 d'inclure un ou deux d6marcheurs dans votre 
personnel. 

Si vous voulez 6tre promoteur, sachez que la commercialisation sera
l'6pine dorsale de votre entreprise. Vous pourrez engager un, deux ou trois 
d6marcheurs, avoir votre propre service de vente. Sinon, ]a vente de vos 
maisons peut 6tre assur6e par un agent immobilier. 

Si vous vous sp6cialisez dans ]a transformation et la r6paration, vous 
vous rendrcz compte de ]a n6cessit6 d'une campagne publicitaire dynamique
et d'un effort de vente soutenu. Naturellement, ceci doit s'accompagner
d'une r6putation de qualit6 du travail et d'honntet6 dans les affaires. 

Par contre, si vous travaillez sur commande, vos frais de vente directs 
seront, en g6n6ral, moins importants. Vous obtenez des marches par le 
syst~me des adjudications. Les architectes vous ont inscrit sur leurs listes 
de soumissionnaires. Par ]a suite, quelques clients viendront a vous, surtout 
lorsque votre r6putation sera 6tablie. Pourtant, vous aussi, vous devrez avoir 
une certaine activit6 commerciale. La publicit6 de prestige, visant a mettre 
en relief ]a valeur intrins~que de 'entreprise plut6t qu'A faire vendre, est 
particulirement adapt~e Ace genre d'exploitation. 
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Votre budget publicitaire. 

La publicit6 paie - on vous 'a assez r6p~t6. Mais combien paie-t-elle ?
Voilh la question. En d'autres termes, quelle part de votre budget faut-il y 
consacrer ? 

En g~nral, on cite comme guide 2 % des ventes brutes. Pour un pro­
moteur qui bAtit par an dix maisons A20 000 dollars, cela repr6sente un 
budget annuel de 4 000 dollars. Cependant, en pratique, il y a peu de pro­
moteurs dont le chiffre d'affaires est de 200 000 dollars et qui d6pensent
autant en publicit6. On est toujours tent6 de 16siner sur le budget zpublicit6 
et promotion . 

C'est encore plus vrai pour les jcunes entreprises qui disposent d'un 
capital limit6. Cependant, en qualit6 de nouveau venu, vous aurez besoin 
d'une campagne publicitaire bien organisee pour vendre vos produits et vos 
services ; beaucoup plus mime quune entreprise solidement 6tablie. L'argent
consacr6 a ]a publicit6 vous 6vite de perdre des sommes beaucoup plus
consid6rables : les int6rts des capitaux immobilis6s dans les maisons non 
vendues. 

Vendre avec succ~s est une activit6 aussi sp6cialis6e que ]a construc­
tion proprement dite. Vous aurez d~jA eu le temps de vous rendre compte
qu'il faut consulter un avocat sur les problemes juridiques, un architecte 
pour les plans, un comptable pour tenir vos registres en ordre. Vous d6cou­
vrirez maintenant qu'un technicien de la promotion peut organiser des 
campagnes de vente qui coitcront moins cher et donneront de bien meil­
leurs r6sultats que les plans que vous auriez pu concevoir et ex6cuter 
vous-m~me. Plus votre budget publicitaire est limit6, plus vous devez faire 
attention A ce que chaque centime soit employ6 au mieux pour stimuler 
les ventes. C'est pr6cis6ment l'office d'un bon technicien de la publicit6.

Les entrepreneurs qui travaillent sur commande ou qui se sp6cialisent
dans la r6paration et la modernisation font surtout de la publicit6 dans ]a 
presse, sur les chaimes locales de radio et de t616vision et par contacts per­
sonnels. Le probl~me est beaucoup plus vaste pour le promoteur. Aussi 
la fin de ce chapitre sera-t-elle surtout consacr6e aux aspects de la commer­
cialisation dont il faut tenir compte lorsqu'on veut s'engager dans la construc­
tion sp6eculative. Cependant, bien des points soulev6s int6resseront 6galement
les deux autres types d'entreprises. 

Planification de Ia construction et des ventes. 

On cite souvent les trois imp6ratifs de la vente des maisons: 
1. Un bon emplacement. 
2. Une maison bien conque.
3. Un prix raisonnable. 
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En d'autres termes, pour le promoteur, la commercialisation d6bute 
avec lc choix d'un emplacement pour lc chantier. La disposition de ]a 
maison, l'arrangement des coulcurs int6rieures, I'aminagemcnt du jardin, 
tout cola fait partic du programme de commercialisation. Mme los details 
techniques de constru( ion, des viabilitt~s et de l'quipemcnt doivent tre 
6tudi6s sous l'angle dc ]a commercialisation. 

Etudiez le march. I1est assez facile pour un promoteur d'acheter un 
morceau de terrain et d'y construirc une maison. Mais la vendre avec 
b6nfficc, c'est une autre affaire. Vous pourrez 6viter bien des erreurs en 
6tudiant soigneusement le march6 avant d'engager votre temps et votre 
argent. Poscz-vous les questions suivantes : 

1. Quelle est la situation 6conomique gn6rale dans ma localit6? 
Celle-ci s'flargit-elle r6guli6rement ? 

2. Qu'est-ce qui cst a l'origine de cc d6veloppement ? L'agriculture ? 
L'industric ? Los deux a la fois ? 

3. A quoi travaillent surtout los gens de Ia r6gion ? Combien 
gagnent-ils ? 

4. Encourage-t-on de nouvelles entreprises a s'installer ici ? Y a-t-il 
des groupements actifs de promotion professionnelle ? 

5. Combien de maisons vend-on chaque ann6e dans le secteur giogra­
phique qui m'int6rcsse ? Des maisons de quelle importance? A quel prix ? 

6. Quelles sont celles qui se vendent le mieux ? A quels prix ? 
7. A qucile clicntile puis-je m'adresser ? 
8. QueL est le quartier de la ville qui correspond le mieux aux maisons 

que je veux construire ? Quels sont les terrains disponibles pour les surfaces 
qui m'inttressent ? 

9. Ouels genres de financement les concurrents qui travaillent dans mes 
prix offrent-ils a leurs clients ? Et moi, que puis-je offrir ? 

Quel genre de maisons construire ? Pour commencer, vous vous limi­
terez a une gamme die prix trbs restreinte. En dehors du prix, il reste bien 
des points I r6gler. N'oubliez pas qu'une fois ]a d6cision prise et ]a cons­
truction commenc6e, il n'y a plus moyen de revenir en arri~re. Avant de 
choisir le produit que vous voulez offrir, 6tudiez les points suivants, compte 
tenu de cc que vous avez appris sur le march6 local 

1. Nombre de piices ? 
2. Dimensions, surface habitable ? Un ou deux garages ? 
3. Accessoires a fournir : cuisinire, r6frigirateur, machine a laver, 

essoreuse, climatiseur, machine a laver la vaisselle, vide-ordures ? 
4. Type d'architecture : qu'est-ce qui plait le plus ? Qu'est-ce qui 

donne lc plus de place pour ]a meme somme? Les maisons que vous 
voulez construire seront-elles en harmonic avec le reste du paysage ? 

5. Type de construction : brique, bcis, baton, pr6fabriqu6 ? 

Combien de maisons pour commencer ? Vous avez d6jh r~flfchi au 
march6 possible en choisissant le type de maison a coaistruire et Ia gamme 
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des prix. I1vous faut maintenant d6cider du nombre de maisons quc lc
march6 peut absorber, compte tenu du prix, du style et de l'emplacement
choisis. Si les ventes ne sont pas tris actives pour les maisons prfsentantles caract6ristiques choisies par vous, attendcz un peu que ]a situation
s'am6liore. Si vous voulez aller de ravant, de toute faqon, soycz prudent.
Commencez par construire une ou deux maisons seulement.

Par contre, si les conditions s'annoncent favorables, vous pourrez
d6cider de construire, disons vingt maisons an. Dans vouspar cc cas, en
mettez cinq en route. Cela vous permet d'offrir un certain choix de modi1es.
De toute maniire, le nombre de maisons que vous choisirez au d6partd6pendra et de vos ressources financibres, et de vos capacit6s de gestion.

Certains entrepreneurs prdvoient ]a mise en chantier d'un certain nom­
bre de maisons par an et ils 6tablissent un calendrier des travaux pour
toute Ia dur6c de l'ann6e. En g6n6ral, il en r6sulte un programme bien
organis6. Les 6quipes d'ouvriers sont cmpoy6cs au maximum et les frais 
sont r6duits au minimum. Cc syst me est fort recommandable pour ]'cntre­preneur qui vient de s'installer. 11prfsente pourtant Lin inconv6nient. Si
l'on a surestim6 ]a demande, le constructeur se trouve en fin d'ann6c avecdes maisons invendues. Par contrc si ]'on a sousestim6 la demande, on
attire ainsi ]a concurrence. 
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Commercialsation et promotion. 

Un programme de commercialisation et de promotion bien conqu, pour 
un programme de construction speculative, comprendra les 6l6ments que 
voici : 

1. Un pavilion t~moin : le produit 5 vendre. 
2. Des expositions sp~ciales de mat6riaux. Vous profiterez ainsi de la 

publicit6 faite par vos fournisseurs autour de leurs produits pour faire 
connaitre le v6tre. 

3. Une campagne publicitaire. Pour attirer les clients 6ventuels. 
4. Un programme de vente. Pour vendre la maison. 

Le pavilln tdmoin. La meilleure fagon d'int6resser les clients 6ven­
tuels est de leur donner l'occasion de voir le travail que vous faites. Pour 
un entrepreneur, la meilleure publicit6 est celle-ci : c Voilh les maisons que 
j'ai faites. VoiliA mes clients satisfaits. 

Pour le promoteur d6butant, il faut construire un pavillon module. En 
g6n6ral, ces pavilions sont enti~rement am6nag6s, ce qui repr6sente, bien 
entendu, des frais consid6rables. On peut parfois s'arranger avec un mar­
chand de meubles pour partager les frais et la publicit6. La maison est 
vendue toute meubl6e ou bien les meubles sont vendus plus tard "hprix 
r6duit. 

Certains constructeurs ont d6couvert qu'il suffisait de quelques meubles 
judicieusement places, au lieu d'un mobilier complet. Des gravures sur les 
murs et quelques astuces de d6coration, il n'en faut pas davantage pour 
cr6er une atmosphere de maison c habit6e o. 

Expositions spiciales. Vous pourrez vous entendre avec quelques four­
nisseurs qui vous donneront des mat6riaux pour organiser des expositions 
sp6ciales dans le garage, au sous-sol, dans un passage couvert. Ces exposi­
tions attirent l'attention sur la qualit6 des mat6riaux utilis6s dans la 
construction. 

Des pancartes dispos6es en diff6rents points de ]a maison signalent A 
l'attention des visiteurs les constructions et mat6riaux sp6ciaux. C'est ainsi 
que l'on fera p~n6trer dans leur esprit l'impression de qualit6 de la maison. 
Encore une bonne ide : afficher des plans avec l'emplacement de la maison 
par rapport aux services et points d'attraction de la localit6 : 6coles, centres 
commerciaux, 6glises, transports publics, etc. 

La campagne publicitaire. La fagon dont vous employez l'argent que 
vous consacrez A la publicit6 est aussi importante que le montant de ce 
budget. Voici quelques moyens A6tudier pour attirer la clientele : 

1. Publicit6 dans la presse. De l'avis de bien des entrepreneurs, plus 
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de ]a moiti6 du budget .Aficitaire devrait y 8tre consacr6. Faites insdrer 
dans les journaux locaux: 

1) Des annonces illustr6es dans la section consacr~e au march6 
immobilier, 

2) Des petites annonces accompagnant ou faisant suite Al'annonce 
illustr6e. 

2. Pancartes. Elles repr6sentent 'un des meilleurs supports publici­
taires, surtout si le chantier se trouve dans une zone tr s commergante.
Faites poser des flches qui guideront les clients vers le chantier et, sur 
place, mettez beaucoup de panneaux attrayants. Vous aurez int6r~t Ademan­
der conseil hi des sp6cialistes de la publicit6 par affichage et t vos confreres 
qui se sont d6jit srvi de cc moyen. 

3. Expositions spfciales sur place. Montrez comment est construite la 
maison, quels sont les matfriaux de qualit6 qui la composent. 

4. Imprimfs. Distribuez un d6pliant a chaque visiteur. I1 l'emportera 
chez lui et le montrera peut-6tre Atquelqu'un. 

5. Publicit6 directe par courrier. Certains entrepreneurs font presque 
uniquement de la publicit6 directe par courrier. La brochure Small Marke­
ters Aid, n" 72, <<Publicit6 directe pour les petits d6taillants 1, 6dit6e par la 
Small Business Administration, Washington 25, D.C., contient toutes sortes 
d'id6es applicables i toutes les petites entreprises.

6. T6hlvision et radio. A ]a station d'6mission locale, on vous indi­
quera le type d'annonce qui vous servira le mieux. La tl6vision, la radio, 
ou les deux ensemble, seront particulirement utiles pour vous amener des 
visiteurs le jour de l'inauguration. 

Le programme de vente. Le premier problzme t r6gler est le suivant 
vous chargerez-vous de la vente ou la confierez-vous Aun agent immobilier ? 
Travailler avec un bon agent immobilier prfsente de grands avantages ; en 
voici quelques-uns : 

1. L'agent immobilier connait certainement Afond le march6 local. 
2. I1a l'expfrience des campagnes de vente et de promotion.
3. Il a des relations commerciales infiniment plus 6tendues que les 

v6tres. 
4. I1a Asa disposition une gamme tr~s 6tendue de maisons pour attirer 

les clients 6ventuels. 
5. I1a tout un personnel commercial exp6riment6 et disponible.
6. I1peut contribuer au financement avec le client. 
7. I1offre des services suppl6mentaires variant suivant les secteurs. 
8. Tant que la vente n'est pas faite, vous n'avez aucun frais commercial. 
9. I1vous reste davantage de temps pour vous occuper de ]a construc­

tion proprement dite. 
Bien entendu, si vous vous chargez de la vente, votre b6n6fice sera 

peut-6tre plus grand. Cependant, il faut que vous sachiez bien quelle est ]a 
nature de la tfiche que vous allez entreprendre et tout ce que cela r6clamera 
de temps et d'efforts pour donner de bons r6sultats. Assurez-vous que vous 
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pourrez distrairc cc temps Ct cettc attention de ceux consacr6s i lia construc­
tion proprcnicnt dite. 

Quand lc nomnbre de maisons i vcndre ost lcimportant, constructeurpeut d cidcr de monter son propre service de vente. 11 a ainsi Lin meillcurcontr6le stir los operations commorciales et il pout lCs int6grer compl~tc­
ment dans sos activit6s a long terme.

Ccpcndant, lc petit cntrcprencur d butant qui veut vendro lui-Wnc 
doit se demander dabord :

1. Suis-jc capable de vendre des maisons ? 
2. Aurai-jc lc temps de le faire ? 
3. Un autro ne Ic forait-il pas mieux aima place ? 
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SUIVEZ LA MARCHE DE VOTRE ENTREPRISE 

Les entrepreneurs qui connaissent ]cur metier sulvent ]a marche de leur
entreprise grce I diff6rentes op6r:itions comptahles. Votre bureau est,
entre autres choses, l'endroit oi vous devez tenir votre comptabilit6. C'est
Ma ou vous conserverez tous vos livres et registres n6cessaires i votre
profession. N'oubliez pas quc des registres bien tenus peuvent vous permettre
de crc~er unc entreprise solide mais que la n6gligence dans cc domaine peut 
causer votre ruine. 

Pour commencer. vous installcrez peut-6tre votre bureau ,I votre domi­
cile. Vous n'aurez besoin, alors que d'un classeur et d'un ou deux fichiers.
Si votre entreprise se d6veloppe, vous ouvrirez un bureau distinct de votre
maison. Son emplacement d6pendra de hi sonime quc VOus pourrez consacrer 
au loyer de ce local ct dc l'Nventualit6 des visites de la client,&e. 

Dc toutc mani~rc, wous chcrchcrez ,I limiter les frais de bureau au
minimum. Faitcs la liste du mobilier ct des machines n6ccssaires - machines 
a 6crire, i calculer. Vous vous 6quiperez peut-6tre -I ncuf, ou bien vous
estimerez que des machines et un mobilier usag6s rendront les m6mes 
services. N'oubliez pas cette rccommandation importante : que votre bureau 
soit I la maison ou en ville, il faut qu'il soit fonctionnel. Vois le voudrez 
net et pratique. 

Le personnel de bureau. 

Oui va s'occuper du bureau ? Bien souvent, le patron d'une petite
entreprise de construction n'aura d'autre personnel de bureau que sa femme. 
C'est elle qui r6pond au tt3l6phone, se charge de ]a correspondance courante,
de la 'curie lJes registres ct de ]a comptabilit6.

Si votre femme ne -ait pas s'occuper de ]a tenue des livres, vous ferez
appel I un bureau de comptabilit6. Le responsable installera le systime de 
votre choix et il pourra mime apprendre les rudiments de ]a comptabilit6
A votre femme pour n'avoir plus i passer qu'un ou deux jours par mois
I mettre vos comptes en ordre. Vous envisagerez peut-6tre de faire votre 
propre comptabilit6 avec I'aide de votre femme. 
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Ind~pendamment de la fagon de proc~der, 1'essentiel est que vous teniez 
tous les registres ii jour pour contr6ler la marche de votre entreprise. Ce 
sont eux qui vous renseignent en permanence sur votre plus gros problme : 
l'argent. lls doivent vous indiquer ce que vous en faites et si vous travaillez 
Aperte ou avec b6n6fice. 

Nature des livres et documents comptables. 

Bien entendu, vous voulez que votre comptabilit6 quotidienne soit aussi 
simple que possible. Cependant, elle doit 8tre suffisamment complte pour 
vous permettre de r6diger des comptes rendus d'exploitation et financier 
annuels (6tat des profits et pertes) ainsi que des bilans. De nombreux Etats 
exigent ces documents pour les d6clarations d'imp6t. Vous en aurez 6gale­
ment besoin si vous cherchez t emprunter de l'argent pour diff6rents pro­
grammes. Les organismes de cr6dit doivent connaitre le bulletin de sant6 
de 1'entreprise avant de lui confier l'argent dont ils sont d6positaires.

Supposons que vous vouliez pr6senter une soumission pour un travail 
dans une semaine. I1faudra pouvoir vous servir de vos livres pour preparer 
- ou faire pr6parer par votre comptable - le document dont vous aurez 
besoin pour pr6senter votre soumission ou pour emprunter l'argent destin6 
A votre compte d'exploitation. Acheteurs et pr~teurs voudront connaltre 
le rapport dettts impay6es/actif net de votre entreprise. 

Vos pr6visions de tr6sorerie. 

L'une de vos principales responsabilit6s est de veiller ? ce que Ia 
tr6sorerie de l'entreprise soit approvisionn6e pour payer 'es factures a 
6eh6ancc. Dans le chapitre III, vous avez vu comment vous pouvez 6valuer 
vos besoins. Apr~s avoir fait vos previsions pour le mois venir, par
exemple, vous conservez votre budget provisoire pour contr6ler votre compte 
caisse. Un comptable pourra mettre au point un syst~me vous permettant
de surveiller vos mouvements de caisse, de voir si vos avoirs en liquide 
suffisent ou s'il vous en faudra plus que pr6vu.

I1 faut inscrire chaque article requ et chaque article pay6. Pour ce 
faire, vous entrerez les articles dans le livre-journal appropri6. Vous pourrez
peut-6tre grouper plusicurs livres en un seul journal ou livre de caisse. 
Informez-vous aupr~s de votre comptable des syst~mes de comptabilit6
simplifi6e. 

Grand iivre. 

Les transactions inscrites dans le journal doivent 8tre classies et r6par­
ties entre les diffrents comptes. Vous vous servirez pour cela d'un grand
livre des cr~diteurs et debiteurs divers. Il est divis6 en plusieurs sections 
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en fonction de la nature du compte et de son effet sur la situation financi~re 
de l'exploitation. Ces sections sont : actif, passif, valcur nette, revenus,
d6penses. Ce sont ces informations qui vous permettront de dresser votre 
6tat des pertes et profits et vos bilans. 

Inscription des prix de revient des travaux. 

Tous les 616ments de comptabilit6 - recettes t d~penses - doivent 
etre identifi6s pour 8tre inscrits A un compte appropri6 en vue du calcul 
du prix de revient par commande. II convient d'imputer dans la mesure du 
possible les d6penses Aiune commande particuli~re. Certains postes, comme 
les notes d'essence pour votre voiture, sont hi inscrire dans les frais g6n6­
raux. Que ceux-ci soient aussi limit6s que possible 

Tous les cofits de main-d'ceuvre doivent 8tre imput6s au projet en cours 
sur les chantiers duquel le travail a 6t6 effectu6. Les factures des mat~riaux 
doivent mentionner le chantier auquel les mat6riaux sont destines et 8tre 
vers6es au compte correspondant. Bien des entrepreneurs demandent A leurs 
fournisseurs de leur presenter des factures et des bordereaux distincts pour
chaque travail. Gardez-les A part au cas oix il se prdsenterait un probl~me
de droit de r6tention des mat6riaux. En outre, iHest plus commode ainsi 
de comparer les matriaux factur6s avec les pr6visions originales. 
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Les contrats de sous-traitance portent en g6nfral sur un seul travail. 
Cependant, si le meme entrepreneur r6p~te le m~me travail sur un certain 
nombre de vus constructions. il pourra vous donner un 6tat r6capitulatif 
pour I'ensemble du travail. Ce sera a vous de faire la ventilation entre les 
comptes repr6sentant chaque maison. 

Analyse du prix de revient des travaux. 

Le renseignement le plus important est de savoir quel est le prix de 
r (vientde chaque travail et quel est le b6n6fice correspondant. Vous devrez 

1. Identifier chaque 616ment du prix de revient ;
2. Comparer chaque 616ment aux quantit 3s r6ceptionn6es stir le 

chantier ; 
3. Comparer chaquc 616ment aux provisions
4. Inscrire chaque 61hmcnt de facon 't cc clue vos livres permettent

(ICvoir si les prix de revient sont conformes aux pr,3visions. 

Etat des heures de travail des ouvriers. 

Sur chaque chantier, le contremaitre doit inscrire quotidiennement
le nombre d'heures de travail de chaque homme. 11 doit en mme temps
d6crire le travail accompli de fagon Acc quce vous puissiez imputer le prix
de revient main-d'ceuvre ii la tfiche et au chantier. La description doit 
mentionner le num6ro de rcf6rence du cha-itier et le type de travail effectu6. 
Demandez h votre comptable ou ai votre avou6 combien de temps vous 
devez conserver ces renseignements d'apr~s les lois et r6glementations natio­
nales, locales ou autres. 

Bordereau liebdornadaire des salaires. 

La l6gislation sur la S6curit6 sociale impose certaines conditions rela­
tives aux salaires et bordeaux de salaires. L encore, demandez conseil h 
votre comptable. Parmi les renseignements qui doivent figurer dans le 
dossier de chaque employ6, on trouve : le nom, ]a profession, le nombre 
d'heures de travail par jour, le rombre d'heures de travail pendant la p6riode 
couverte par ]a paic, le montant du salaire et ]a r6mun6ration totale pour 
cettc pdriode. Sur le salaire brut df, il faut indiquer les retenues au titre 
des primes d'assurance, de l'imp6t sur le revenu (f6d6ral, d'Etat ou local),
des cotisations aux caisses de ch6mage (f6d6rals ou d'Etat), au plan sani­
taire et toute autre d6duction effectu~e par vous. 

60 



CRIER, GE1RER UNE PETITE ENTREPRISE DE CONSTRUCTION 

Rapports sur ie personnel. 

Aux intervalles pr6vus, il faut pr6parer des rapports sur le personnel
indiquant les salaires bruts de chacun, les retenues et le salaire net. Rensei­
gnez-vous aupr~s de votre comptable. II faut aussi pr6parer des 6tats annuels
indiquant le montant des retenues effectufes pendant l'ann~e. 

Un avertissement. 

Ind6pendamment de la faqon dont vous avez organis6 vos livres et vosarchives, cc sont eux qui illustrent ]a marchc de votre entreprise et qui, ne
I'oubliez pas non plus, feront votre fortune ou votre 6chec. A mesure qu'unc
entreprise s'agrandit, cc qui sera peut-6tre le cas de la v6tre, vous aurez
de plus en plus de travail et certains d6tails que vous pouviez suivre au
d6but risqueront de vous 6chapper.

Vous devrez done vous fier de plus en plus livres. C'est utilisera vos 
judicieusement votre argent que de faire v6rifier p6riodiquenient vos mftho­des de comptabilit6. Les renseignements fournis donnent ainsi imageune
de ]a r6alit6 et non dc cc que l'on pense tre Ia ralit& 

Ne mianquez pas d'agir ! 

Unc remarque encore : les archives comptables doivent 6tre utilis6es et 
non pas seulenient trc conserv6es. Leur consultation fr6quente vous indi­quera la n6cessit6 d'une intervention imm6diate. Si votre entreprise s'est
agrandie au point de comprendre plusieurs employ6s de rang suprieur, vous
organiscrez des r6unions p6riodiques pour 6tudier et commenter docu­ces 
ments et agir en cons6quence.

Entre autres choscs, vos livres vous indiqueront si N'6tat des perteset profits s'am6liore ou se d6t6riore. Des rapports p6riodiques suivis de
r6unions r6vfleront cc qui marche bien ou mal, presque imm6diatement.
Vous pourrez ainsi redresser les erreurs avant qu'elles ne s'installent et ne vous cofatent tr~s cher. Lorsque les livres signalent des gains inattendus, 
vous pouvez faire en sorte que cette am6lioration devienne permanente. 
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LE PLAN DE LA MAISON:
 
ETUDES TECHNIQUES ET CONSTRUCTION
 

Entrepreneur ind~pendant, vous avez d~cid6 de vous consacrer A laconstruction de maisons neuves. Dans ce cas, les qualit6s architecturales de vos maisons vont 6tre votre principal atout pour les vendre. Si vous tra­
vaillez sur commande et que vous sachiez pr6senter un plan qui r~ponde auxd6sirs du client 6ventuel, vous emporterez l'affaire. Si vous etes promoteur,un d6faut d'architecture pourra, par contre, faire 6chouer la vente d'une
maison d6jh bfitie et vous faire perdre votre temps et votre argent. On voit,
par ces exemples, combien il est important de comprendre ce que repr6­sentent les plans et 6tudes techniques d'une maison qui plaira A la clientele. 

Dans ]a plupart des petits projets de construction de maisons inter­
viennent les service ssuivants : 

1. Plan d'ensemble de la maison avec les d6tails architecturaux n6ces­
saires pour donner raspect d6sir6. 

2. Plans et sp6cifications d6taill6s exig6s pour obtenir le permis deconstruire et I'approbation de tout organisme de credit qui pourrait 8tre
sollicit6 d'accorder un pr&t sur ]a maison. 

3. D6veloppement du plan parcellaire et implantation de la maison
dans le lotissement. 

4. Vrification avec un tach6om~tre d'arpenteur de 1'emplacement de
la maison, de la justesse des fondations et des murs, conform6ment aux 
plans.

5. Contr6le et surveillance de ]a construction pour assurer ]a fid6lit6 
aux plans et sp6cifications. 

Etablissement des plans. 

Presque tous les travaux de construction n~cessitent des plans et sp~cifi­cations d6taill~s. Ceux-ci doivent non seulement satisfaire le client maisaussi 6tre conformes A la r~glementation locale de la construction et de
l'utilisation des superficies urbaines, sans parler des conditions impos~es 
par les organismes de cr6dit et d'assurance. 
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Vous envisagez peut- tre d'6tablir vous-m~me vos plans. Une enquete
effectu6e par une association professionnelle a r6v~l6 que 38 % des entre­
preneurs faisaient eux-m~mes les plans des maisons qu'ils bAtissaient. Cepen­
dant, il sera plus sage de vous en abstenir si vous n'avez pas la formation 
n6cessaire. De plus, le temps que vous passez A faire ces plans pourrait 
6tre plus judicieusement utilis6, peut-tre. 

Alors, A qui vous adresser pour les travaux d'architecture ? I y a 
plusieurs possibilit6s : 

Le cabinet d'architecte. - C'est souvent ]a solution ]a plus satisfai­
sante. Vous 8tes sir d'avoir du bon travail, conforme aux codes, r6g!emen­
tations de zonage et autres. Malheureusement, c'est aussi ]a solution la phs 
cofiteuse. Elle sera peut-6tre inaccessible pour vous, du moins dasis les 
d6buts. 

Les recueils de plans d'architectes. - Un certain nombre d'arcilitectes 
de renom ont fait diter des recueils de plans de diffirents types de maisons. 
Vous pouvez vous procurer les plans et sp6cifications de ces maisons aupr~s 
des auteurs, Aun prix raisonnable. Si vous arrivez a trouver des plans qui 
vous conviennent, c'est ]a meilleure solution. 
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Les plans des fournisseurs. - Si vous voulez utiliser de nouveaux
produits, vous pourrez vous servir des plans mis au point par les fabri­
cants. Depuis quelques ann6cs, on a fait des progr s trbs r6els dans cc
domaine. De toute faqon, vous aurcz bcsoin des services d'un arpenteur
ou d'un ing6nicur pour arpcntcr le terrain ct apporter les modifications 
6ventuellement n&essaircs pour adapter plan terrain auxle au ou r~glcs
locales de ]a construction. 

Les services d'urbanisme. - Diff6rents services d'urbanisme offrent des
s6ries de plans et spfcifications conforme. aux conditions impos6es dans
certaines localit6s. Si vous adoptez cette solution, assurez-vous que ces
plans sont acceptables pour l'organisme de cr6dit qui autorisera le pret. 

Le style de ]a maison. 

Lc style de la maison que vous construirez doit s'harnioniser avec lestyle gin6ral de Ia r6gion. Parfois, une construction diff6rente, originale,
attirera quelques clients, cependant vous ne pouvez pas courir le risque
de vous limiter ii un style qui d6plaira i Ia plupart. Voici Ia raison pour
laquelle les plans adopt6s par bicn des promoteurs ne semblent gubre
faire preuve d'imagination. 

Les anu nagenwnts speciaux. - Ils permettent de rompre Ia mono­
tonic du plan de base. En fait, ce sont parfois eux qui font vendre la maison.
Un patio, tine terrasse suppl6mentaire, ure cuisine ou Line salle de bains
agr6ablement claire, une coiffeuse encastr6c, des placards - voici lc 
d6tail qui cmportera peut- tre la d6cision du client. 

Le hombre d'tfages. - Faut-il construire des maisons 't un 6tage,
deux 6tages, en duplex, h trois 6tages ? Suivant l'6poque les gofits passent
de l'un fi l'autre de ces types de maisons. Avant de vous dicider, 6tudiez
le march6. Si vous choisissez ]a disposition en duplex, 6tudiez la configu­
ration du terrain. 11 faudra tenir compte de Ia pente lorsque vous choisirez
entre les trois possibilit6s fondamentales : lat6rale, d'avant en arribre, d'ar­
riere en a'ant. 

Le nombre de pices. - Imm6diatement aprbs la Seconde Guerre
mondialc. le type de maison Ic plus populaire comportait deux chambres.
Peu h peu, la pr6f6rence est allke aux maisons avec trois chambres, puis,
quelqucs ann6es apr~s, vers celles "i quatre ct m me cinq chambres. Lhi 
encore, 6tudiez le march6. 

Eqtdpement et installations. - Pour la vente de Ia maison, ils sont
aussi importants que le plan proprement dit. Dans de nombreuses r6gions,les entrepreneurs dynamiques consid~rent qu'il est indispensable d'installer 
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un syst~me de conditionnement d'air. Des prises de courant en nombre suffi­sant cottent aIpeine plus cher que si l'on en met moins et impressionnent
favorablement le client. Souvent, ]a maison est 6quip6e des appareilsvants : cuisiniire, r6chaud, machine 'I laver, 

sui­
essorcuse, machine i laver]a vaisselle, vide-ordures. La majorit6 des clients pr6firent tousque cesappareils soient compris dans le prix dc ]a maison. Cependant, il fauttenir compte de ]a gamme de vos prix. Voez cc que vous pouvcz donner 

comme 6quipemcnt sans sacrificr Ia qualit6. 

Dtcoration intf;rieure. - Plus d'une vente a tichout. parce que lCscouleurs choisies deplaisent au visiteur. Vous aurcz avantage LIdemanderconseil it des dcorateurs ou atL service de d6coration-conseil ies grands
magasins. 

Amcnagenent di jardin. La- premibre impression que donne votre
maison i l'achetcur 6ventuel est peut-6tre ]a plus importante. Cette impres­sion est donnc par Ia fornic ginrale de Ia maison, son cmplaccmcnt stirle terrain, l'amdnagement du jardin. Rares sont les petits entrepreneurs quipeuvent attendre suffisamment longtemps pour faire pousser tin beau 
gazon ; cependant, il faut planter quelques arbustes. Une maison nue anmilieu d'un tas de boue n'est pas un spectacle agr6able. Pour l'am5nagementdu jardin, vous pouvez vous inspirer, en partie, de cc que font les autres 
constructeurs de la r6gion. 

Construction. 

II faut organiser, synchroniser et surveiller les activit s des ouvrierset des sous-traitants. Sinon, les retards s'accumtIlent, les prix de revient 
augmentent et les b6n6fices fondent. 

Une solution : les nehienits normalise's. - Tris souvent, vous pouvezsimplifier Ia synchronisation et la surveillance, acc616rer ]a construction,et r6duirc les frais en utilisant des 616ments normalis6s fabriqus en usine ou dans les scierics. Cette utilisation peut 6tre plus ou moins pouss6c ; clled6bute par I'emploi de bois d6coup6 i ]a scicrie. Certains entrepreneurstrouvent avantageux de faire ddcouper tous leurs bois i la scierie. Laplupart des scieries assurent cc service contre une 16girc majoration du
prix courant. D'autres offrent une gamme de fermes toutes prdpares, depoutres pr6fabriqu6cs, et autres 616ments rapidement mis en place sur le 
chantier. 

Maisons prefabriqu~es. - De nombreux promoteurs se sont renducompte qu'ils pouvaient construire davantage de maisons, avec un personneldonn6, en se servant uniquement d'616ments prdfabriqus. Les travauxconsistent essentiellement en ceci : pr6paration du terrain, montage des 
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616ments prdfabriquds et finition de ]a maison. Avec cette mtthode, it faut 
respecter deux conditions essentielles : 

1. Les chantiers doivent 8tre pr~ts lorsque les 66lments sont livr6s par 
l'usinc. 

2. L'6quipe d'ouvriers doit travailler A un rythme r6gulier, passant
d'un chantier ai l'autrc. Pour que vos ouvriers soient occup6s toute l'ann6e, 
il faut que vous ayez un volume de travail assez important, avec cc syst6me. 

Maisons carcasses (Shell Homes). - Ce type de constructioji cst destin6 
une certaine partie de la clientele des logements a bon march6. I1 se 

compose d'une maison en bois enti~rement terminde A l'ext6ricur, mais dont 
l'int6ricur reste faire. Le march6 pour cc produit est limit6 par les 
comptences ou ]a bonne volont6 de l'acheteur qui devra terminer le travail 
d'am6nagcment intdrieur. De plus, la concurrence est active. Le linancement 
risque, en outre, d'tre plus ddlicat. Si cc domaine vous intdresse et si les 
conditions locales vous y engagent, 6tudiez cette question sans vous ddpartir
de ]a plus grande prudence. 

Les techniques de construction de I'avenir. - En qualit6 d'cntrepre­
neur inddpendant, vous devrez vous tenir au courant de toutes lcs innova­
tions. Cc sera i vous de juger si le moment est venu d'introduire un nouveau 
produit, une nouvelle m6thode dans votre region. Vous aurez peut-6tre L 
lutter contre des concurrents qui offrent de nouveaux types de construc­
tions. Vous vous documenterez sans cesse sur lcs techniques nouvelles et 
l'int6r t qu'elles pr6sentent 6ventuellement pour vous par ]a lecture, les 
conversations avec vos coll gucs et vos fournisseurs, I'6tude attentive du 
march6. 
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ENTREPRISES QUI ONT ECHOUE 
OU QUI VEGETENT 

Donald Harris 1 s'cst ruin6 avec sa petite entrcprise de construction. 
Nous rapportons ici son histoire avec celle de quelques autres dont les 
6checs ou semi-6checs pourront vous servir h6viter ccrtains 6cucils. A ]a fin 
de ce chapitre, vous aurcz peut-6tre perdu toute envie de vous lancer dans 
]a construction. Cepcndant, nous vous montrerons l'autre aspect des choses 
dans le chapitre suivant :quelques histoires de r6ussites. 

Les vicissitudes d'Harris. 

Harris avait connu une r6ussitc relative dans son Etat d'origine avant 
de s'installer dans une autre partie du pays oa ila ensuite fait faillite. Sa 
transplantation dans un milieu mal connu ne suffit pas enti~rement a expli­
quer son 6chec, malgr6 la part prise par les nouvelles conditions dans 
lesquelles ils'est trouv6. 

Harris est n6 dans ]a profession, suivant les traces de son p~re. II a 
appris le m6tier de charpentier en travaillant comme contremaitre, puis il 
a commenc6 htconstruire lui-m~me des maisons. 11 en a r6alis6 pros d'une 
centaine dans son Etat natal. 

I1s'est alors produit une crise dans le bAtiment. Harris a pens6 que
les choses iraient mieux Atquelques mille cinq cents kilom~tres de 1",dans 
une r6gion qu'il avait visit6e pendant ses vacances. 

Dans son nouveau lieu de r6sidence, il a d6but6 comme promoteur avec 
une seule maison. L'emplacement n'6tait pas tr~s bien choisi et il a dfi 
attendre quatorze mois avant de ]a vendre. Des frais d'hypoth~ques et des 
escomptes impr6vus ont abaiss6 son b6n6fice sur ]a maison h 200 dollars. 

II en conclut aussit6t que Ia concurrence 6tait trop s6v~re et abandonna 
la construction sp6culative pour se faire embaucher comme maitre char­

1. Nous rapportons ici des histoires ricemment vcues en changeant simplement 

les noms des int6ress6s. 
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pentier dans une cntreprise de transformation. 11 y est demeur6 pendantdeux ans, acqurant ainsi 'exp6rience des travaux de transformation et dereparation dans cette ri.gion, puis une patente d'entrepreneur.
Changeant i nouveau d'einploi, il a travaill6 pour une autre entreprisede r6paration qui n'a pas su sc faire de clicnt6le et qui a d(i fermer scs portes.C'est alors qu'il s'cst fait embaucher pour la troisine fois par I'entre­prise de construction Reeves et Sellers. Au bout de quelques mois, on luia propose de devenir sous-traitant. I1devait construire des maisons a bonmarch6 sur des terrains appartenant d&j"I aux clients, sans versenlent initialou avec un vcrsement insignifiant. Ces maisons 6taient prdvues pour satis­faire aux cxigences du code de construction, sans plus. I1 les r6alisait pourle compte dc Reeves et Sellers ii tin prix de march6 de 4 500 dollars, etellcs etalent venducs 2 000 dollars de plus, soit 6 500 dollars. i n'y avaitpas d'accompte. Le financenient 6tait assur6 par des hypoth&tues de cinqans, portant intdr~t annuel de 10 %, c'est-4i-dire le maximum autoris6 darts 

cet Etat. 
Harris avait embauch6 quatre ouvriers dont l'un faisait office decontremaitre. L'avantage, dans cette affaire, est qu'il n'y avait aucun inves­tissement en mat6riel. Les quelques outils ndcessaires 6taient fournis parles ouvriers. A part les travaux de charpente, tout le reste 6tait donn6 en 

sous-traitancc. 
En deux ans, Harris construit plus de quatre-vingts maisons. I1 se char­geait de tots les travaux de gestion. faisant lui-m me ses comptes et achats 

de matdriaux. 
Tout en continuant a travailler pour Reeves et Sellers, Harris acommenc6 fi collaborer 6galement avec d'autres entreprises de ]a r6gion.11 ne se limitait plus a la construction mais s'occupait aussi de transfor­mations et d'am6nagement. Ces nouvelles activit6s le mirent en contact avecles d6marchcurs de ces entreprises et il s'orienta tine(lans nouvelle direc­tion, embauchant ,t ni-temps quelques dcmarclicrs pour son propre compte,

c'est-a-dire pour ses travaux de reparation. 

Harris est d61ord. 

Bient6t Harris a comnimenc6 a se rendre compte qu'il 6tait d6bord6 partous les travaux de dMtail relatifs a ses diff6rentes activit~s. Pour s'end6charger partiellement, il s'associe avec l'un de ses d6marcheurs, WalterEvans. L'association fut enregistr6e sous le nom de Harris-Evans Entrepre­neurs, Ct se proposait essentiellement, au ddpart, de se consacrer aux tra­vaux d'agrandissement des maisons. L'entreprise ouvre un bureau et Harrisavance le petit capital initial n6cessaire qui sera consacr6 essentiellement i
I'am6nagement du bureau. 

Evans 6tait charg6 des relations avec la client6le, de la comptabilit6 etdes travaux administratifs. Harris s'occupait des achats, de ]a constructionet de ]a surveillance. Ils engagirent un d6marcheur, surtout pour faire du 
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porte h porte. D~s qu'une affaire possible 6tait signal6e, Evans, qui 6taittin excellent vendeur, prenait souvent une part active A a conclusion du 
march6. Les ventes 6taient financdes par les prkts pr6vus au Titre I de ]aF.H.A. Une fois le march6 sign6, le dossier F.H.A. 6tait sounis a un 
organisme 	 local de crddit, pour approbation.

Une fois ]a vente conclue et ICcr6dit accord6, Harris entrait en scene.
I1 pr6parait un plan qu'il soumettait aux services d'urbanisme compttcnts 
pour approbation. Une fois le permis dlivr6, la construction conmcnqait
r6ellement. 

Aprbs ach~vement des travaux, le propri6taire signait un certilicat
d'achivement autorisant le paiement A l'entreprise Harris-Evans. Tous les
frais 	de main-d'atuvre ct de mat6riel payfs, le reliquat 6tait divis6 ell deux 
parts 6gales, l'unc pour Harris, l'autre pour Evans. A cette 6poque, Harris
consacrait Lin dixibnle de son temps seulement a Harris-Evans et l'essentiel 
du solde ii Reeves et Sellers. 

Pendant toute ]a s6rie clue nou, vcnons d'6voquer Harris tenait des 
comptes sommaires de ses diffkrentes entreprises. Les prix dce revient 
n'6taient plus calcul.6s et toute analyse iinancibre ttait complitement aban­
donnee. 

Dis 	le ddbut, Reeves et Sellers pavaient les sommes cities AiHarris 
pour les maisons cju'il construisait pour eux avee des retards variables. Le
temps passant, les retards s'accumulaient. Cependant Harris ne tenait pas
compte de cet avertissement. 11devait bient6t se r~v6ler que sa nlgligence
dans les transactions avec cette entreprise allait dcvenir la raison principale
de son insolvabilit6. 

La crise. 

La crise clara lorsque Harris se trouva avec plus d'unC douzaine de
maison, A divers degr6s d'avancement, sans parvcnir a se faire payer par
Reeves et Sellers. Pendant cc temps, ses propres crfanciers l'assigeaient.
Harris se 	 mise entrouva soudain contraint de demander sa faillite.

A cc moment, l'avocat de Harris conseilla (avec l'approbation du 
tribunal) A cclui-ci de vendre sa part de l'entreprise Harris-Evans a son
associ6 pour 6vitcr toute complication. Malleureusement, Harris n'avait pas
tenu de comptes et toute 6valuation s6ricuse fut impossible. Finalement,
Harris sortit de cette aflaire avec quelqucs factures impay6es et quelqucs
travaux de transformation partiellement termines. 

Quelle 6tait la raison do I'chec ? 

De l'chec de Donald Harris, il se d6gage trois facteur principaux.
Premibrement, dans sa seconde rtsidence, il n'a pas su choisir judicieusement 
ses associ6s. Dcuxi memcnt, sa comptabilit6 en disordre ne lui a pas permis 
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d'analyser son exploitation pour voir s'il gagnait de l'argent, s'il en perdait, 
et combien. De plus, dans ]a priode de prosp6rit6, son niveau de vie a 
augment6 consid6rablement et il n'a investi aucun de ses b3n6fices dans son 
entreprise. 11 ne s'est gu~re souci6 non plus de sdparer son budget personnel
de celui de son entreprise. 

Enfin, il s'est ml6 'i trop d'affaires sans connaitre suffisamment les 
questions de financement, de vente et de gestion. En d6pit de son ignorance
des frais d'exploitation et de sa position financi~rc, Harris a 61argi ses 
activit6s pour s'occuper i ]a fois de transformations et de constructions 
neuves, m langoant les deux, employant parfois les m mes ouvriers pour 
ces affaires diff6rentes. Cette dispersion lui a interdit de contr6ler aussi 
efficacement son entreprise quc s'il s'6tait limit6 a une gamme plus rcstreinte. 

Aprts l'chec de ses diff6rentes entreprises, Harris accepta un poste de 
contremaitrc charpentier dans une entreprise de travaux publics. Pourtant, 
il nc d6sespdrait pas de se remettre un jour it son compte, bien qu'en
raison Co sos dettes sa patente d'entrcpreneur ait perdu toute validit6. Pour 
cc faire, il lui aurait fallu faire 6quipe avec un associ6 pouvant avoir le titre 
d'entrepreneur, ou obtenir tine remise de dotte de ses cr6anciers. 

L'expansion de Garrett tourne Aila faillite. 

L'entreprise Garrett a fait une faillite encore plus spectaculaire. On 
peut m me dire que son d6vcloppement l'a men6e t ]a banquerouto. 

La soci6t6 a 6t6 cr66e, en association par Martin Garrett, qui apportait
5 000 dollars, Charles Hunter, qui investit 20 000 dollars, et John Lane, 
qui n'apportait rien. Au cours de la seconde ann6o, Hunter et Lane aban­
donn~rent la socit6, le premier ayant vendu sa part a Garrett. Ainsi, toutes 
les parts furent-elles transf6r6cs au nom de Garrett et de son 6pouse, d6sor­
mais souls propri6taires.

Garrett avait travaill6 dans le batiment depuis vingt ans, Ia plupart
d temps comme conducteur des travaux pour le compte d'entreprises de 
construction ct d'am6nagement. Imm6diatement avant la cr6ation de rentre­
prise, il avait 6t6 pendant deux ans chef des travaux d'une entreprise locale 
d'am6nagement et de construction. 

Au cours des toutes premieres ann6es, les programmes de l'entreprise
Garrett 6taient d'ampleur moyenne. Le nombre des maisons en chantier 
se maintenait toujours aux alentours de vingt-cinq. L'entrepriso achetait un 
terrain am6nag6 ct y construisait des ensembles de dix "avingt-cinq habita­
tions. Les ventes suivaient a peu prbs Ia cadence de Ia construction. Le 
paiement des sous-traitants ct des fournisseurs avait lieu rapidement.

Avant ]a fin de la seconde ann6e, a Ia demande de Garrett, l'entreprise
est pass6e a Ia construction de groupes de cinquante 'h cent maisons. Malgr6 
tout, les ventes suivaient c0 rythme rapide, et les b6n6fices 6tent satis­
faisants. Lorsque Garrett commenga Aivouloir s'agrandir encore et plus 
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vite, ilrencontra l'opposition de ses associds qui soulignaicnt l'insuffisance 
des capitaux de 'entreprise. Finalement, les associ6s rcvendirent lur part 
h Garrett et se retir~rent de 'affaire. 

Ayant disormais l'affaire sous leur soul contr6le, Garrctt ct son 6pouse 
cr66rent des filiales, dont une fabrique de charpentes en bois Ct plusicurs 
entreprises de construction dans diff6rcntes villes de l'Etat. Les relations entre 
ses compagnies 6taient 6troites. La fabrique de charpentes vcndait l'essenticl 
de sa production ,aGarrett et Garrett faisait office de contractant g6n6ral 
pour les succursales de l'entreprise de construction. 

Uiie entreprise aux dinensions de 'Etat. 

Garrett s'6tait lanc6 dans un programme d'cxpansion qui le faisait 
passer du rang de petit entrepreneur local A celui d'un chef d'entreprise 
dont les ramifications couvraient tout l'Etat. En six mois, Garrett et ses 
succursales mettaient en chantier plus do six cents maisons. Quatre cent 
!6taient termin~es mais so,-ante sculement allaient tre vendues quand 
l'entreprise a fait faillite cette m~me ann6e. 

11 se trouvait que ]a r6gion dans laquelle travaillait l'ontreprise Garrett, 
connaissait une pmriode de prospdrit6 qui s'cst ralentie deux ans avant la 
faillite. Bien entendu, Garrctt n'avait aucune peine amvendre ses maisons et, 
devant son succ~s, les organismes de cr6dit lui faisaient confiance. En 
cons6quence, malgr6 son capital limit', ilpouvait s'agrandir gracei, des 
emprunts. 

ExCs de conliance. 

La facilit6 avec laquelle iltrouvait de l'argent a pen a peu pouss6 
Garrett a se surestimer. I1abandonna toute prudence et 6largit consid6­
rablement le cadre de ses activit6s. 11 acheta un bAtiment a usage de 
bureaux. Ddpass6 par l'ampleur des op6rations, ilengagea un directeur 
g6n6ral qui ne put cependant mcttre de l'ordre dans ]a situation confuse 
qui 6tait intervonue. 

Les investissements dans les filialos se chiffraient par millions de 
dollars dont ]a quasi totalit6 6tait de l'argent emprunt6. Au bout d'un 
certain temps, cette expansion excessive engendra des risquos. Les ventes 
ne marchaicnt plus au rythme de la construction et l'entrcprise devait des 
sommes 6normes aux diffdrents fournisseurs et sous-traitants. Pendant cc 
temps les achats de terrains et leur am6nagement se poursuivaient alors que 
les cr6anciers m6contents r6clamaient avec insistance Icur dfi. Bient6t, il fut 
mis en banqueroute et bon nombre de maisons acheves furent vendues 
aux ench~res. 
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Les raisois de l'eliec. 

Passons Cn revue les conditions et les causes de 1'6chec de l'Entreprise
Garrett et de ses autres filiales. 

11y avait nnc lacunc grave dans l'exp6rience de Garrett lorsqu'il prit 
en sa sculc charge 'Entreprisc Garrett : son manquc de connaissanccs en 
mati;re de gestion. Jusqu'alors il ne s'6tait pratiquement occup6 que de 
travaux purement techniques. Son ignorance relative de ha gestion d'une 
entreprise lui avait fait adopter des rithodes comptables assez approxi­
mativcs. 

L'histoire tie Garrett illustre cc principe : si lcs compdtences techniques
d'un bon artisan sonl Lin atout pour," crnir une petite entreprise de construc­
tion. il faut quelles soicnt coniplties par d'au~res qualits. Le5 patron de 
I'entreprise doit ttrc capable d'appricier l valeur d'un terrain, tic compren­
dre l'analyse des prix de revient, lh gestion des capitaux, dc connaitre ai 
fond les conditions dIi rnarchl6 de la construction dans sa rigion.

il lie fait pas Lie doute que l'expansion des activit~s de Garrett 6tait 
rnotivie par la prosperit soudainc dtu bitiment dans cette region. Cepen­
dant, au bout d'un certain temps, clle est parvenue a till palier. Le cas de 
Garrett ni'tait pas lc seul Ie son cspcc : bien des entreprises nouvClles 
s'6taiCnt inises ,i construire des logements . tin rythme acc~lr, sous I'effet 
(iI bo011 conomiquc, ct avaicnt continiti stir Icur lancc tine fois que 
Ila situation s' tait stabilis&e. 

Rarcs etaicut ceix qui avaient pris li peine d'tudier l conjoncture 
pour lc marchi de hi construction. lien peu ont renmarqu6 Ies signcs
d'essouflerncnt. L.orsquC l'ofre a largenent dipassO III demnle, l concur­
rence est deventc cxtrimcmcnt stvre. Pour Its entreprises Garrett, c6tait 
bient6t la banqucroutc. 

Woodlock : ii succis, ii Meiec. 

Oi nc petit dire de Thomas Woodlock ni qti'il ait rdussi ni qu'il ait 
ichou6. Sa petite entreprisc s'est mise dans tine situation tr~s precaire

pendant tine perioLc ie marasmc g6niral et il a vit65 de peu hi faillite. On 
petit tirer certains enseignements des dcisions bonnes et mauvaises qt'il 
a prises. II a dci suspendre son activit pendant hi ptriode de ddprssion et 
recommenccr enstiitc dans des conditions trs modestes. Aprs bient6t dix 
ann cs de dur travail, il n'a pas su faire de son entreprisc une affaire 
solide, aux b6ndlices r6guliers. 

Au dpart, ]a firmc Woodlock construisait des placards muraux en bois. 
Ati bout dc quelques ann~es, l'atelier de fabrication a 6t6 vendu et 
Woodlock s'est Ianc6 dans la construction stir commande. 

Woodlock avait interrompu ses 6tudes secondaires pour travailler 
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comme manoeuvre ct apprenti-charpentier dans une entrcprise g6nrale. Deux 
ans plus tard, il s'associait i tin d6marcheur d'une agencc immobili~re. Lcur 
socit6 s'occupait I ]a fois de construction sp6culative et de construction 
sur commande. 

Lcs deux associ6s construisaient des maisons d'cnviron 20 000 dollars 
sur des parcellcs individuellcs, ih raison de huit i dix par an, avcc Lin 
b6n6fice d'environ 3 000 dollars par maison. Lcs associ~s sc stpar~rent 
bient6t, Woodlock pensant micux faire scul. 

Dans lcs deux ans qui suivirent, Woodlock construisit environ cinq 
maisons par an, puis huit 'I dix aprts s'etrc constituL6 en soci6t6 ; le prix 
des habitations allait de 14 000 dollars Liin maximunm de 35 000 dollars. 
Au debut, l'entrcprisc travaillait totijours sous contrat. batissant soit stir 
ses propres terrains, soit stir ceux de ses clients. Par lh suite. M. Woodlock 
s'cst content6 dle construire stir des terrains appartenant -I ses clients pour 
ne pas risqucer son capital dans l'achat de terrains qui se vendaient, en 
g'6n6ral, cher. 

Lorsquc la precnire socit a 6t6 forni6e. le capital invesli par Woodlock 
6tait de 6 000 dollars. L'&ltipement se composait d'un vieux cainion, 
d'outils de charpentier usag-s, lc tout de pcn (ICvalour. Ati dti.t, Is 
salaires reprsentaicnt 30 000 dollars par an. La main-dt'tivre variait de 
quatre i huit homiles. Le linancernent dC lai construction etait assur6 par 
des prats bancaires. Une banque et tine societ6 f~d6rale de cr&lit et d'pargne 
arrangeaient des hypothbques pernianentes pour les clients. 

Les elements d'actif demeurent it peu pr~s les nh~mes. 

Aprqs bient6t dix ans de travail, les chkments d'actif taient Li peu 
pros les mmes qu'cn 1951. Le capital investi dans l'affairc tait de 
10000 dollars environ. La valeur totale de Nl'quipement de Woodlock 
s'61evait a 3 000 dollars, compte tenu de l'anortisscment. !1 consistait en 
un camion de 1 400 dollars, un otitillagc de 600 dollars, dI niatdriel i dessin 
et de bureau, etc., rcprdscntant 1 000 dollars. I1 avait cependant achet tin 
peu de terrain avec ges bn6flices. 

Woodlock dtait IC setil I diriger l'affaire ; il se servait de sa maison 
comme bureau pour rdduire les frais g.ncraux. Pendant toutes ccs annees, 
le voltme de travail avait t6 bien r6gulier (huit Lidix maisons par an) 
ct il a fallu attendre lh dixikme annice pour que les affaircs tonbent trbs 
bas. Cette ann6c-l'i, Woodlock n'a pas mis de maison enl chantier mais en a 
termin6es quelqties-uncs commenc~es l'ann&e prc6dente. Ne serait-ce que 
provisoirement, cette dixime annfe a marqu6 la fin de Ia construction stir 
commande et ouvert une nouvelle phase : celle de la construction spticulative. 

Les quelques commentaires que voici se rapportent i la premibre partie 
des activit6s de M. Woodlock : 

Tant que la demande 6tait bonne, M. Woodlock obtenait la majorit6 
de ses commandes grace it la publicit6 spontande que lti faisaient ses clients 

73 



CRI9ER, GRER UNE PETITE ENTREPRISE DE CONSTRUCTION 

satisfaits. Cependant, un quart environ des travaux provonait d'adjudications.
A part ]a charpente, M. Woodlock sous-traitait tous les travaux. Pourchaque tranche en sous-traitance, ilrecevait quatre aisix offres et choisissait 

en fonction de la qualit6 d6sir6c, du prix, de la r~gularit6 des services, etc.I16vitait les soumissions les plus basses car la qualit6 est Fun des inip6ratifs
de ]a construction sur commande. 

Les probl~ines de pr~visiou. 

Comme tous Ics autres entrepreneurs qui travaillent sur commande,
M. Woodlock s'est aperqu que ]a prevision des prix de revient 6tait unprobl~me crucial. Souvent le succ~s d6pend de I'aptitude de 1'entrepreneur
A6valucr correctement lc prix de revient total des travaux. M~me lorsque
bien des travaux sont sous-trait6s, ilreste assez d'impond6rables dans l'esti­
mation des 61lments variables - surtout dans la charpente - pour que 
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l'laboration des devis soit une opration longue et complexe. En g6n6ral,
les devis sont faits sur la base des caiques mis h la disposition des soumis­
sionnaires par l'architecte. Ces caiques servent aicalculer les travaux sous­
traitfs et Li faire le devis pour ]a charpente exdcutde par l'entreprencur. 

L'une des principales difficultds dans l'estimation des cofits, pour le 
travail sur commande, vient dc ]a grande dissemblance entre les maisons. 
De cc point do vue, le promoteur qui construit un grand nombre de maisons 
suivant tin plan-type est nettement avantag6. En effet, ds qu'il a batti quel­
ques maisons, il en connait les prix do revient avec assez do prdcision.
Par contre, dans ]a construction classique les diff6rences sont grandes d'un 
travail A'rautre. 

Une autre difficult6 provient do l'insuffisance des plans d'architecte 
et des sp6cifications. Les clients qui so font construire une inaison engagont 
raremont un architecte pour faire des plans complets et pour surveiller 
les travaux. Ce cas est tr s difflrent de ]a construction des immcublos com­
merciaux ou des immeubles do rapport pour lesquels on fait largement
appel Al'architecte. 

Mme si les dessins do ]a maison ont 6t6 pri6pars par un bon archi­
tecte, les plans do chantier comportent tr s rarement des indications d6tail-
Moes. Ceci so vrifie particulibrcment pour Ia qualitd des mat6riaux. Mme le 
choix d'un article aussi courant que le carrelage d'une salle de bains place
l'entrepreneur devant un dilcmme : comment no pas d6passer le devis tout 
en faisant plaisir au client. 

Woodlock avait hichoisir entre des matdriaux dont le prix variait du 
simple au double. Parmi les autres prix variables qui sont ngligds ou tout 
simplement ignords sur le calque, il y a l'ani6nagemcnt dui jardin, l'emplace­
ment des apparcils, le d6tail des portes et des fon tres. 

A cause do l'impr6cision des plans, 'entrepreneur doit so renseigner
auprbs du client pour arriver L calculor ses prix de rovient avec suffisamment 
d'exactitudc. Tout ceci prend du temps, deux L trois semainos parfois.

Pour les estimations, M. Woodlock n'avait gu~re it so prdoccuper 
que de la charpente car c'dtait le s ul gros travail qui no soit pas sous­
trait6. 11 calculait combien il lui fallait do bois ; il emportait alors les 
plans at ]a scierie et on lui disait combion cola roprsentait on volume ot 
en argent. 11 proc6dait do ]a mrme faqon pour le ciment en emportant los 
plans chez le fournissour. 11 inscrivait ces chiffres et ceux des autres mat& 
riaux sur un tableau r6capitulatif, il calculait le prix do rovient main-d'oeuvre, 
puis faisait le total. 

Malgr6 tout le mal qu'il se donnait, Woodlock se rendait compte
parfois quo cc travail 6tait ddconeertant. Les facteurs variables pour les 
trois articles susmentionn6s - bois, ciment, main-d'oruvre - 6taient si 
fluctuants que la diff6rence entre le dovis et le prix de revient r6cl pouvait
reprdsenter une erreur do 800 ou 900 dollars. 

Le prix de revient global des travaux sous-trait6s 6tait plus facile a 
calculer, mais li encore il y avait des impondrables.

Pour faire ]a recapitulation do ses frais, Woodlock se servait d'un 
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formulaire de contrblc fourni par les services locaux d'une association 
f6ddrale de credit ct d'6pargne. 11 conservait tous los relev6s de ses frais 
depuis qu'il s'6tait constitu6 en soci&6. 

Contraint d'abandonner. 

Pendant la premikre annc, les constructions de Woodlock revenaient 
a 6,50 dollars le pied carr6 (0,092 n12 ). sans comptcr les frais de finance­
ment et d'achat du terrain. A cette 6poque le prix du terrain correspondait
A 15 % du prix de vente des maisons que vendait Woodlock ; par coYnci­
dencc, son b~n6fice c6tait de 15 %. 

Dix ans plus tard, Ic prix de revient de la construction atteignait
8,50 dollars lc pied carr, lc prix du terrain reprdsentait 20 a 30 % du 
total et les bLndficcs - pour la construction sur commande - tombaient 
a 10 % du prix de vente. Cet amenuisenent de la marge b~n6ficiaire a 
sins Mucun doute contribu6 a forcer Woodlock d'abandonner la construction 
stir commande. 

On pont se demander si Woodlock n'aurait pas Cu int& t a micux 
surveiller son affaire. II no participait pas personnellenent aux trValux de 
construction qui 6taient sous la surveillance directe d'un contrernaitre. 11 
avait, par ailleurs, diverses occupations et poursuivait des 6tudes universi­
taires tout en s'occupant dc son entreprise. 

On notera. LIcc propos, qu'il n'cst pas n~cessaire de consacrer tout 
son temps 't tine entrepriso de construction pour rdussir. Ainsi, dans lc
chapitre suivant, nous verrons l'histoire de Charles Hubbart qui a men6 
de front tine carribre de professour ct d'entropreneur. Dans lc cas de 
Woodlock, nalgr6 la diversit6 de ses occupations, il semblait g6rer convena­
blement son entrepriso. De plus. ses clients 6taient contents de lui. 

Pour 6tablir son calondrier des travaux, Woodlock se sorvait d'un 
tableau qui servait ,t indiquer 1'6tat d'avanccment des travaux sur Ics diff6­
rents chantiers. Toute la sdric de travaux n6cessaires i l'achlvement de ]a
maison 6taient indiqucs par des 6tiqucttes en haut du tableau. Les 6tiquettes
portaient aussi la date d'achbvement pr6vue. En plus de cc tableau, il
dressait tine liste de contr6l1 trbs d6taillc pour tous les diff6rents articles. 
Cette liste indiquait Li quelle date dtaient comnmands et mis en place les 
matcriaux, ,i cluelle date 6taient terminses certaines parties de la maison. 
En g6n6ral. il fallait dix a douzo semaines pour achever la maison com­
mand~c. 

Pour les fournitures, Woodlock achetait toujours chaqu article L un 
mmc fournissctr. Avoc le temps. les fournissetirs avaient fini par le connal­
tre et le servaient bien. Le; facteurs qui motivaicnt son choix 6taient,
dans l'ordre : ]a qualit6, le service, le prix. Le prix venait en dernier car 
les diff6rences 6taient minimes en raison de Ia concurrence. La qualit6 des 
mat6ri!.-ix et du service compensaient le prix. 11 payait suffisamment vito 
sos factures pour b~nt~ficier d'une ristourne de 2 %. Parfois, on lui faisait 
aussi un rabais pour les grosses commandes. 
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Continuer Afaire face. 

Thomas Woodlock n'a pas r6ussi A se maintenir dans le sccteur de ]aconstruction stir commande lorsque It r6cession a fait baisser la dernande.I a terrain6 les quclques maisons qu'il avait commenc6ecs mais il n'a rienentrepris d'autre. Tout en abandonnant cc type de construction, il ne s'ost pas rctir6 d6finitivement. Quclque temps aprbs, il a coinmicnc6 'I construirede lui-ni~me quelques maisons sur le terrain qu'il avait achet auparavant.
Apparemmont. cc passage L la construction sp6culative 6tait dfi princi­palement a la pression des circonstanccs et non ALi n choix dclibcr . Dansles conditions du moment, la construction spIcuiative apparaissait comnmnela scule faqon d'utiliser ses connaissances et son capital (investi principale­

ment dans des terrains a bfitir). Cependant, ce nouveau genre d'entrepriso
comportait des risques s6rieux.
 

11 lui fallait construire des maisons 
 dans la categoric de 30 000 it40 000 dollars pour lesquelles la demande restait assez bonne dans losecteur ob 6tait situ6 son t-rrain. Etant propriftaire du terrain, il lu.i suffisaitd'ompruntcr stir hypoth~quc Ic capital dont il avait bosoin pour couvrir
les d6penses courantes. Sa rmuniration et le rapport de son terrain scraientreprfsent5s par los h6nifices. Ils sorviraient aussi a payer los intr ts si]a maison n',tait pas venduc imm&liatcmcnt. Pour chaque maison invondue,
les frais hypoth-caires s'61cvaicnt Li 1 800 dollars par an.

La situation du march6 6tait tolle qu'il fallait alors quo le promotour
vendo ses avcc L 20 demaisons 15 % b6n6fice. Si tout se passait bion,]a construction sp6culative Lli permettrait peut- trc de continuer "i fairesurface jusqu'i cc qu'il puisse -I nouveau rcvcnir A la construction surcommande. D'autre part, il travaillait dans un scctour oii la rcessioncontinuait et une ou deux grosses orreurs de calcul suffiraient it lo couler. 

Lo cas de Thomas Woodlock est reprsentatif de bien des petits entre­preneurs. On no peut pas les qualifier de rat6s bion qu'ils doivent parfoisabandonner le champ de lours activit6s. Lorsqu'ils se retirent provisoiromont,
leurs b6noficos ant6riours lcur permettont souvent couvrir dottosde leurscourantcs, de supporter des pertos de faible importance et de se consacrer
A une autre activit6 jusqu'i ce qu'une reprise Jour permette de rentrer 
en sc~ne. 

D'autre part, on ne peut pas dire qu'ils aient rfussi puisque Jour survicd6pend du hasard, de la chance, des fluctuations incertaines du march6 et non de l'assise solide d'une entreprise pleine de vitalit6.
Pendant pros de dix ans, Woodlock a dirig6 sa petite entreprise sansarriver Agrand-chose. Dans le chapitre suivant, vous lirez quelques histoiresplus encourageantes qui vous montreront le bon c6t6 de l'industrie du 

bAtiment. 
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CEUX QUI ONT REUSSI 

Dans Ic chapitre pr6c6dent, nous vous avons inflig6 plusicurs histoires 
malheurcuses pour vous mettre en garde contre certains des risqucs de ]a
profession. Vous allez connaitre maintenant 'histoire de quelques r6ussites. 
I1 vous sera peut-6tre utile d'apprendre comment d'autres entreprises ont 
surmont6 des difficult6s de gestion, se sont fait une place dans la profession 
et ont gagn6 la bataille des b6n6fices. 

Offre d'une transaction multiple. 

Woodcraft Inc. a 6t6 fond6e par trois charpentiers qui assuraient tous 
les travaux de charpente. Ils offraient un contrat de sous-traitance multiple 

un entrepreneur. Le contrat fixait un prix pour tout le travail de magon­
nerie et de charpente dans chaque maison et garantissait l'ex6cution des 
travaux dans les plus brefs d6lais. Les trois partenaires avaient mis au 
point une chaine de production efficace. Des 6quipes de charpentiers sp6cia­
lis6s se chargeaient des travaux particuliers. Du coulage des fondations ai ]a 
pose des portes, des fen~tres, et Ai]a finition int6rieure, les 6quipes de 
Woodcraft travaillaient activement dans deux ou trois maisons tous les jours.

Le succ~s de I'entreprise 6tait dO en partie a son plan audacieux qui
dcchargeait les entrepreneurs des travaux de charpente et de magonnerie, 
6conomisant ainsi leur main-d'euvre. 

Quatre autres facteurs dtaient 6galement identifiables 
1. Les comp6tences techniques, la bonne organisation et l'honnetet6 

des trois partenaires ­
2. Un plan d'exploitation soigneusement mis au point;
3. Le capital limits n6cessaire au fonctionnement de rentreprise (les 

contrats ne portaient g6n6ralement que sur la main-d'ceuvre, cc qui 6vitait 
les achats de mat6riaux), et, 

4. Un syst~me d'offre qui permettait a Woodcraft de calculer ses 

1. Dans cc chapitre 6galement les noms ont t6 changes. 
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NEW OMES_ 

soumissions avec une marge b6n6ficiaire restreinte, grfice 't la parfaite
connaissance des 616ments des prix de revient. 

En rdsultat, lentreprise a connu un d6veloppement extraordinaire. Enquatre ans, un investissemcnt de 3 000 dollars avait produit un actif de 
135 000 dollars. 

Lcs rdussites de cc genre sont difficiles i r6aliser, surtout avec un
d6part aussi modeste. Ceux qui r6ussissent avec d'aussi maigres capitaux
sont en g6n6ral ceux qui accroissent peu h peu leur capital en r6investis­
sant leurs gains dans ]cur affaire. 

L'6pargne et I'ingditiositA ont fait le succs d'Hubbard. 

Une autre histoire de russite Apartir d'un capital insignifiant (un peuplus substantiel cette fois) : celle de Charles Hubbard. Avec un capital
initial de 10 000 dollars, grice Ason sens de l'6conomie et h son ing6niosit6
Charles Hubbard a trouv6 le moyen de compl6ter ses revenus provenantd'autres sources. Ce moyen a meme pris un tel essor qu'il se pourrait bien 
que Hubbard d6cide d'y consacrer tout son temps, ou presque.

Hubbard qui est professeur dans un lyc6e est devenu en m~me temps
constructeur de maisons de classe moyenne. En six ans, il a construit une 
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cinqulantaine de maisons sur des petits lots de terrain qu'il avait achet6s. 
11 avait sa propre 6quipc de charpentiers mais sous-traitait tous les autres 
travaux. 

En plus des maisons qu'il construisait ct qu'il vendait, il louait quelques 
maisons avec deux logcments qu'il avait construitcs. 11 prenait aussi, pour 
son propre compte des secondes hypoth qucs au moment oii il vendait 
ses maisons. Son entreprise de construction, y compris les locations et lcs 
int rtts des hypothl'ues, rapportait a' Hubbard 16000 dollars net aprhs 
cinq ans d'cxploitation. 

Hubbard avait rcqu une formation 6h6mentaire en matihre de construc­
tion lorsqu'il travaillait dans tine affaire familiale de bois de construction. 
Pendant les vacances scolaires, il avait aussi travaill6 comme aide-char­
penticr. 

11 6tait professeur depuis un an ,t peine lorsqu'il a achet6 une parcelle
de terrain pour 1500 dollars Ct construit sa prenire maison. A cctte 
polue, son avoir personnel s'devait hi10 000 dollars environ. Conscient de 

l'insuffisance de ses connaissances techniques, il avait embauch6 Lin char­
penticr suflisamment exptrinment6 pour diriger le travail et lui avait servi 
d'aide. II avait sous-trait tous los travaux d'6lectricit6 et de plomberie. La 
maison, comrence au d6but de l't6, s'cst trouv6c achev@c avant ]a fin 
de la saison et vendue pour 12 500 dollars, soit avcc un bndfice net de 
1 000 dollars pour Hubbard. 

Cettc bonne op6ration avait stimuld ]'intr t que portait Hubbard h ]a 
construction. I1n'tait pas impossible qu'il ait pu faire imm diatement un 
bon entrepreneur 'i condition de consacrer tout son temps hicette activit6. 
Cependant son rnticr de professeur lui plaisait, il ne voulait pas l'aban­
donner. 

Malgr6 son poste dans l'enseignoment qui l'occupait a plein temps, il a 
continu6 fi agrandir son entroprise. 11 avait une petite 6quipe de charpentiers 
et de manotjvrcs qu'il pavait h )a somaine pour faire le gros ouvre ­
charpente essentiellement e-t il sous-traitait les travaux de maqonnerie, 
dl'lectricit6 et de plomberie. 

Hubbard avait un avantage au d6part : il ne comptait pas sur son 
ontreprise pour gagner sa vie. Son traitement de professeur lui donnait un 
sentiment d'ind.pendance et permettait une certaine souplesse dans ses 
activitds. 

11 pouvait d6buter modestement et prendre pou a peu de l'exp6rience 
en matire de construction propremont dite, d'estimation des terrains, d'ana­
lyse des prix de revient des matdriaux et de la main-d'ceuvre et de ]a vente 
des constructions. Bien cntendu, ses 6tudcs sup6rieures de comptabilit6 lui 
servaient fort dans cette entreprise. 

11 s'efforqait d'achoter de bons terrains chaque fois que l'occasion s'en 
prdsentait et de surveiller attentivcment l'6volution du march6 de la cons­
truction. G6n6ralcment, il achetait ses terrains i bfitir dans des zones am6na­
g6es. Avant d'acheter, il 6tudiait ]a valeur des terrains, les prix de la 
construction et autros 61dments caract6risant la zone qu'il envisageait. Tous 
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ces facteurs, rendus possibles en partie par son indopendance ct sa libert6 
relative, contribuaient largement Atgarantir sa solvabilit6 dans un sccteur si 
hautement spgculatif. 

L'autofinancement. 

Au d~but, Hubbard n'avait d'autre t3quipement que quclqucs outils 
de charpenticr. Lorsque son entreprise en 6tait arrive a construire une 
moyenne de douze Alquinze maisons par an, l'inventairc du mat6riel restait 
modeste en nombre et en valeur. 11n'avait meme pas de camionnette, cc 
v6hicule 6tant fourni par l'un des trois charpentiers qu'il avait engag6s 
a l'ann6e. 

Pendant les six premieres annfes, Hubbard faisait en moyenne 10 000 
i 12 000 dollards de btn6tice par an. i en rinvestissait la plus grande 
partie dans son entreprise ; pour vivre, il se contentait Lie Son traiternent 
de professeur qu'il comphktait par les int&5r ts des secondes hypoth&lucs 
et par les revenus qu'il tirait de la location de ses maisons. 11s',cartait 
ainsi du cas courant du petit cntrepreneur (lui dpcnse tout cc qu'il gagne 
et n'arrive jamais -'t se constituer un capital suffisant pour r6aliser ics 
programmes de construction plus vastes et plus 6conomiques.

Pour agrandir s6rieusement son entreprise de construction, il aurait 
fallu que Hubbard abandonne 1'cnseignement ct se consacre uniquernent a 
ses affaires. I1 aurait fallu qu'il immobilise des son-mies importantes en 
terrains et qu'il renforce l'efTectif de sa main-d'ouvre. Ses frais g6n6raux 
auraient augment6. 

Ceci ne veut pas dire que Hubbard n'envisage pas de s'agrandir. II le 
ferait assurfment si les conditions du march3 ftaicnt favorables. Aprzs 
six ann6es de travail, il voulait. augmenter la valcur de son patrimoine pour 
,tre en mesure, ensuite, de risquer des somnes plus importantes sans mettre 
en piril toutC son entreprise. 

Un projet d'6glise. 

A la fin de la sixi~me anne, son plus gros chantier u6tait ]a construc­
tion d'une 6glise 6value a 100 000 dollars. C'tait sa prcniire incursion 
hors de ]a construction r6sidentielle et - de loin - le plus gros travail 
qu'il ait entrepris. 11 comptait que les travaux dureraient six mois. Cc 
projet impliquait aussi certains probI~mes de construction et de financement 
diff6rents de ceux qu'il avait connus jusqu'alors. De plus, sa main-d'o.Vuvre 
n'avait pas d'autre exp6rience que celle de Ia construction de maisons. 

Comme pour les constructions prcudentes, Hubbard avait sous-traitd 
la plus grosse partie des travaux. 11 se consacrait avec enthousiasmo a cc 
projet. Outre ]a satisfaction de faire du bon travail pour ]a paroisse a 
laquelle il appartenait, il comptait tirer de cette affaire une exp6rience 
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pr6cieuse en matire de construction commerciale, domaine qu'il explorerait 
peut-6tre un jour. 

Hubbard n'avait pas cnvisag6 d'abandonner ]a construction dc logo­
ments malgr6 les conditions difficiles qui s'6taient instaur6es sur le march6. 
La baisse d la demande provoqu6c par Lin mouvement de r6cession s'ac­
compagnait d'une hausse dII prix des terrains, de sorte que les entrepreneurs 
so trouvaicnt pris dans in 6tau. Cinq ans auparavant, il avait vendu sa 
premiere mai:on 12 500 dollars, avec un bdnfice net de 1 000 dollars; 
dans les conditions actuelles, il fallait qu'il vende ses nmaisons entre 16 000 
et 20 000 dollars. En fait, ]a scule maison qu'il ait construite la sixi~me 
ann6e 6tait estim6c au ddpart -t 20 000 dollars. Dans ces conditions, 
Hubbard ne voulait plus s'engager trop avant dans la construction de loge­
ments pour iniobiliser ses capitaux dans des ilaisons qui ne se vendraient 
pas rapidement. 1Hcurcusenlent, pour l'instant ses ouvriers 6taient occup6s 
h ]a construction de l'glise. 

Un bilan favorable. 

Apr~s quatre ains d'exploitation, Hubbard pouvait d6ja presenter tin 
bilan trts favorable. Les disponibilits court terme (argent liquide, terrains 
et bons dii Trsor) s'6levaicnt a 12 000 dollars. Les hypotheques, lcs outils 
(500 dollars sculement d'outillage) eL son automobile reprcsentaient 
17 300 dollars. D'autre part, le passif n'atteignait gure que 1 750 dollars ­
comptes fournisseurs et pr~ts bancaires compris. Son actif net 6tait done 
de 27 550 dollars ct ses disponibilitds aicourt terme repr6sentaient 65 fois 
ses engagements a court terme. 

Comme il rdinvestissait 'essentiel de ses b6ndlices dans son entreprise, 
Hubbard n'avait besoin clue d'un minimum de financement extirieur. 11 
achetait Ic terrain comptant et avait souvent trois i cinq lots en sa possession.

11 maintenait sos activitds dans tin rayon de vingt-cinq kilomtres autour 
tie son domicile, pour liui permettre (I surveiller suffisamment les travaux 
sans avoir "i abandonner son metier (ICprofcsseur. iI trouvait des terrains 
en consultant les petites annonces des journaux, en demandant h certains 
de ss anis marchands (iCbiens, en chcrchant les pancartcs < ,I vendre > 
stir les terrains libres. Habituellement, il no commenqait do construire que 
trois mois au moins apr~s avoir achet6 Ie terrain. Entre-temps, il s'en 
assurait les titres do propri6t6 ct l'amdnageait.

Hubbard avait tin certain nolnbre de plans de base pour ses maisons. 
11 n'y apportait que peu de modifications de d6tail cc qui lui permettait de 
comptabiliser tris exactement le coit (ie ]a construction do chaque maison. 
11 inscrivait les mat6riaux et ]a main-d'ocuvrc n6cessaires ,a chaque tranche 
do travaux pour chaque modle do maison. I1 suffisait alors do multiplier 
par les prix courants des mat6riaux, des heures do travail, et d'ajouter le 
bfn6ficc pour d6tcrmincr le prix de vente de ]a maison. 

Pendant ]a p6riode do prosp6rit6 do ]a construction, Hubbard avait 
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toujours deux ou trois maisons en chantier, A divers degr6s d'avancementdes travaux. De cette faqon, il n'y avait pas de temps mortscharpentiers, cc qui dtait, pour ses troisen outre, facilit6 par la douccur du climat. Leprogramme de construction 6tait calcul6 de fagon it cc sesque ouvrierspuissent terminer entitrement leur tranchc de travaux dans une maison, puispasser A,]a suivante pendant que les sous-traitants achevaicntAvec ]cur travail.cc systmc, il fallait huit Adix semaines pour construire tine maison. 

La valeur do l'amiti. 

Les liens d'amiti6 que Hubbard avait nou6s avec les sous-traitantsfournisseurs l'ont largement servi par ]a suite. 11 
et les 

avait une faqon de fairetoute personnelle : au lieu de demander aux sous-traitants de lui souimettredes offres, il avait pour r~glc de ngocier tin contrat avec l'entrepreneurqui avait travaill6 prc6demment pour lui. Dans leentreprise s'6tablissaient ainsi des 
cadre de sal petite

rapports personnels d'mniti6.L'un des moyens qu'avait trouv6 Hubbard pour limiter le niontantcapital immobilis6 6tait de ne dupas stocker de mat6riaux et fournitures;il simplifiait ainsi sa comptabilit , n'avait pas de frais de stockage ct s'6par­gnait bien des soucis. Lcs parties de travaux soLs-trait6s comprenaieut]a nlain-d'at-uvre ct los matriaux. Les mattriaux enploys par propresouvriers 6taient achct~s ses 
a niesure des besoins. I1payait ses achats comptantoti assez rapidement pour b6n61icier de l'cscompte au paiement comptant.Bien entendu, Hubbard ne pouvait pas b6n6ficicr de prix de gros, avecses petites commandes. I1 lui sernblait cependant laque simplification deson travail et l'absence de frais dc stockage compensaient bien cctterence prix. diffT­de Cependant, avec cette m6thode, il fallait qu'iI trouve desfournisseurs qui lui livrent imniddiatencnt cc dont il avait besoin. Ses four­nisseurs 6taient assutrs de toucher rapidement Iclur argent et Hubbard rece­vait un bon service et des mati~riaux de qualit6 au plus juste prix. 

Ventes rapides. 

Hubbard n'avait pas die real i 6couler ses maisons car il construisait deslogements a bon march6 dans des emplacements soigneusement choisis. Enfait, ses maisons 6taient tellement demand6es qu'il pouvait choisir les ache­teurs afin de r6duire les risques pour ses sccondes hypoth~ques. Pendantles cinq premieres ann6cs, ]a vente 6tait conclue entre le mois qui prc6daitl'ach ,vement de ]a maison et le mois suivant. La fagon dont il avait organis6l'6chelonnement des travaux lui permettait de faire facesans s'endetter beaucoup. L'argent provenant 
A ses obligations

de ]a vente d'une maisonservait h payer ses ouvriers, ses mat6riaux et les sous-traitants qui travail­
laient aux autres maisons.

Lorsqu'une maison 6tait presque terminfe, si elle n'6tait pas encore 
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venduc, Hubbard passait une petite annonce dans ]a presse locale. 11 mettait 
un 6criteau c, i vendre sur ]a maison. Sa bonne rt~putation le servait 
beaucoup ct I'on savait qu'il 6tait 6galement entrepreneur dans les diff6rents 
mouvements civiqucs ou confessionnels dont il faisait partic. C'&ait sou­
vent lih qu'il trouvait ses clients. Son 6pouse s'occupait de sa famille et 
faisait, en outre, visiter les maisons. ElIe se chargeait aussi des travaux 
administratifs relatifs aux op6rations de vente. 

Les facteurs de stlces. 

Pour le remplacer pendant ses heures de cours, Hubbard avait un 
ouvrier dc confiance qui faisait office de contremaitre. Les trois charpentiers
6taient cngages 't l'ann&. ]Is avaicnt droit 't deux semaines de vacances, 
aux assurances et aila Sdcurit6 sociale. 

Le succbs tie Hubbard tenait aiplusieurs facteurs. 11 savait bien choisir
lcs terrains comptc tenu de ses prix. 11payait comptant, 6vitant ainsi lcs 
frais de financement ct profitant de la plus-Valuc des terrains. 

Puisqu'il sc servait frqucmmcnt des neiees plans, il avait pu mettrc 
au point un programme des travaux ct Lin itatd,1taill6 des matiriaux et de 
la main-d'oeuvre pour chaque jcu de plans. La pr6cision qi'il apportait
dans ses pr6visions ics coits 6tait tin des points forts de 'cntreprise.

11 n'avait pais de frais d'cntreposagc et die camionnage, cc qui 6tait 
autant tie gagn6. Cependant, 1'616cnint principal du succbs de Hubbard 6tait 
son sens tie '6pargnc et son ing6niosit6 qui lui ont permis d'augmenter son 
petit capital initial par autofinancement. 

Le groupe Johnson. 

Le groupe Johnson Building ct les entreprises qui s'y rattachaient 
rcprcscntaicnt les multiples aspects ie la construction r6sidcntielle, de la 
construction populaire, de 'entreprise de travaux publics ct de sous-trai­
tance. PCndant Line pfriode de dix ans. le groupe form6 par M. Johnson, 
et largyinent contr616 par lui, s'est dvclopp6 rigulibrement. Cela n'a pas 
etc, toutefois, sans probl~mes. 

Les trois cntreprises furent constitu6cs en soci6t6 s6partmcnt. Johnson
Building Company s'occupait de sous-traitance pour les travaux de char­
pente, de programmes de construction sp6culative d'importance moyenne
et de travaux publics. Inverstors, Inc. se limitait 't l'achat et ii ]a vente 
de terrains non amfnagfs. Residence, Inc. construisait des logements a bon 
march6 dans une autre rtgion de l'Etat. 

M. Johnson, aig6 d'une cinquantaine d'annfes, avait fait autrefois des 
6tudes d'architecturc et d'inginieur. Cependant, il n'avait pas de dipl6me.
Avant de crfer son entreprise, il avait travaill6 comme charpentier et, plus
tard, comme repr6sentant pour un marchand de bois de construction. Dans 
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cette place, il avait appris i connaitre les codes et techniques locales de 
construction. 

Johnson Building ,tait une socit6 par actions appartenant itM. Johnsonqui 6tait pr6sident de ]a socit6 et d6tenait vingt parts ; son 6pouse, lasecr6taire, d6tenait vingt parts, et sa mire, la trdsori~re, dix parts. Ni son6pouse ni sa mire ne participaient activement t l'entreprise.
L'entreprise avait d6but6 par la modernisation et la rdparation desmaisons. M. Johnson faisait un peu de publicit6 dans hi presse mais comptaitessentiellement stir celle que lui faisaient spontan6ment ses clients. Au boutde deux ans d'exploitation non rentable, M. Johnson ddcida de sc sp6cia­liser dans la sous-traitance des travaux de charpente. 11passa des contrats avec tne vingtaine de petits entrepreneurs qui construisaient chacun deux outrois maisons 'i ]a fois. Le nombre des ouvriers de Johnson passa de sixa huit, sans compter la main-d'oeuvre occasionnelle qui atteignait parfois le

chiffre de vingt-cinq personnes.
La majeure partic du travail consistait en travaux de charpente sous­trait6s ; en effet, dans la r6gion o6i travaillait l'entreprise Johnson les grosses

entreprises faisaient de plus en plus souvent appel zides sous-traitants.
Johnson avait tine exp6rience de conducteur de travaux et il pouvaitfaire office de chef de chantier. Mettant a profit sa formation, il commenqaA conclure des march6s pour ]a construction gdnrale d'habitations ct de

petits immeubles commerciaux. 
Apris avoir form6 li soci6t6, Johnson entreprit bient6t la constructiond'habitations pour son propre compte et non plus stir contrat pour t viterles temps morts plut6t que pour augmenter ses b6ndfices. Quatre ans nes etaient pas 6coul6s qu'il entreprit tin programme spdculatif d'assez grandeenvergure : un ensemble de vingt-six maisons plus quinze dissdminces en

divers endroits du comt6.
Au bout de neuf ans, il fut d6cid6 que Johnson Building poursuivraitses op6rations de sous-traitance et de travaux publics. Cette soci6t6 avaiten outre conclu un march6 avec sa filiale Residences, Inc. portant stir tinprogramme de dix-huit mois pour li construction de deux cent vingt-cinq


maisons.
 

Un petit investissement. 

Au d6part, Johnson Building reposait sur le capital limit6 investi parle propri6taire-g6rant et ddpendait des fournisseurs et des banques pourobtenir le crfdit n6cessairc pour payer les factures en attendant de recevoirle paiement prvu par lc contrat. Les bailleurs de fonds faisaient pleineconfiance AJohnson et 6taient satisfaits de la marche de son entreprise.Apr~s un peu de moins de dix ans, Johnson Building possdait sixcamions et un t6quipement (principalement compos6 de scies 61ectriques) dont]a valeur comptable 6tait estimde fi 10 000 dollars. Les stocks 6taient r6duits au minimum et ]a valeur courante du bois sur les lieux 6tait estimde a
1000 dollars. 
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La compagnie avait contract6 une assurance contre les dommages immo­
biliers de 100 000 dollars et tine assurance de 300 000 dollars de respon­
sabilit6 civile. M. Johnson 6tait titulaire d'une assurance-vie importante dont 
le b6n6ficiaire 6tait 'entrcprise. Cctte assurance avait pour objet de fournir 
des fonds pour indemniser le personnel, couvrir les dettes courantes et 
torminer los projcts en cours cn cas de d6c~s du titulaire. 

Manque de fonds do roulement. 

Lcs programmes de construction de maisons ont fort bien march6 pour 
les entreprises Johnson, si cc n'est CqI'il se produisait parfois de graves 
p6nurics de fonds de roulement en attendant la vente des maisons. Et cola, 
en d6pit du fait que los terrains n'6taient pas pay6s tant quo les maisons 
qui 6taient construites n'6taient pas venducs. Malgr6 cela, il fallait rtserver 
environ 750 dollars par maison LItitre do fonds de roulement initial. Pour 
un programme de quarante maisons. cela repr6sentait un total de 30 000 dol­
lars. La question d'argent 6tait parfois r~solue par ds emprunts a des amis 
personnels. Lorsque les ventes 6taient ralentics, cette difficult, se faisait 
plus gravement scntir. Dans ]a dixitrmc ann6e d'existence de l'entreprise, 
M. Johnson avait d6cid6 de se spdcialiser soit dans la construction de plus 
petits ensembles afin de r3duire les risquCs financiers de l'opdration, soit 
dans celle de trts vastes ensembles dont ,Iavente aurait t6 confie a des 
sp6cialistes, avoc affectation d'un budget pour la publicit6.

A cette 6poque, le personnel de Johnson Buiilding Company se compo­
sait essentiellement de M. Johnson, le personnage principal de l'entreprise ; 
('un conducteur de travaux avec, soIs ses ordros, huit contremaitres ; d'un 
homme charge des soumissions, des devis et des plans ; d'unc secr6taire 
et d'un employ6. 

Toujours i cette memo 6poquo, l'cntreprise employait habituellement 
vingt-cinq -Itrente charpontiers i plcin temps. Los manouvres 6taient embau­
ch5s suivant les bosoins ; cur nombro variait entre cinq et vingt-cinq, 
suivant l' tat des travaux. 

Pour les achats de matfriaux et fourniturcs, Johnson ne faisait pas 
d'appcls de sounissions ; il rcstait fidblc 'I ses anciens fournisseurs. 11 
demeurait ainsi constamnment on rapport avec eux ct ceux-ci l'avcrtissaient 
ii l'avancc des augmentations ct des fluctuations dI march6. Autre avan­
tage de ces relations amicales, Johnson pouvait payer ses marchandises Li 
crddit, cc qui lui 6vitait d'empruntor davantage aux banques. 

Calcul rationnel des cofits. 

M. Johnson avait mis au point une fagon rationnelle de calculer les 
cofits qui servait de base A ses offres. Sa m6thode se ramenait hi une 
feuille de relev6 des travaux sur laquelle il 6num6rait les difffrentes phases 
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des travaux de charpentc. Sur la m~me feuille, il indiquait le nombre 
d'heures d'ouvriers ct de manceuvrcs, avec leur prix. 11 pouvait aussi faire 
figurer ]c nombre de maisons int6resstes. 

Pour les projets de maisons de construction relativement simple, les 
sp6cifications relev6cs sur les calques suffisaient pour calculer le prix de 
revient au rftre carr6. Ce chiffre multipli6 par la surface totale donnait 
le prix ddfinitif de la sounission. Cette proc6dure relativement simple
s'6tayait stir une 6tude minuticuse des cofits. Pour chaque tranche de tra­
vaux, les pr6visions exactes en heures ct en argent 6taient inscrites. 

Les coits de main-d'euvre ainsi ddtermints, il 6tait facile ie se pro­
curer le prix des matfriaux chcz los fournisseurs. 11 suffisait alors d'ajouter
les frais g6niraux et les b6ndfices pour obtenir le prix total demand . Tout 
le travail d'estimation d'une ofire pouvait resservir pour d'autres. 11 va 
sans dire quc le prix demand6 subissait de fr6quentes rvisions, en fonction 
des variations du prix des materiaux ct dc la miain-d'nuvre. Les 6tudes 
6taient scuvent reprises pour amrliorer les mithodcs de calcul ie fa ,on 
a cc que les prix indiqus soient vraimcnt rcprdseintatifs des cooits. 

On trouve tine indication indirecte des progr&s acconiplis par les 
entreprises Johnson dans l'essor de Invesors, Inc. An bout die dix ans,
Cectte socit6 avait tl actif de 175 000 dollars dont M. Johnson dtteiait 
31 000 dollars d'actions. Cette socidt6 se consacrait ,i l'achat et ]a vente de 
terrains non amdnagds. Les terrains achetds 6taient divises en lotissements 
et vendus contre tin verscment initial de 10 dollars et des mensualitds de 
20 doilars. 

Dans la troisime socidtd, outre sa famille, M. Johnson avait dcux 
associs. Ni l'un ni l'attre n'avaient d'expdrience en maticre de construc­
tion. L'un d'eux avait pu cependant obtenir ti prt de 75 000 dollars 
d'un ami "a des conditions avantageuscs. Pour commencer, la socidt6 avait 
aclct6 des terrains t M. Johnson personnellenent, puis d'autres terrains 
et devait bfitir cent cinquante maisons environ dont Ic prix itait de l'ordre 
de 8 000 ,, 10 000 dollars. Ati dixitrmc anniversaire des entreprises .Johnson, 
]a soci6t6 avait construit six maisons modles et enquinze Ltaient chantier. 

Les raisons du succs. 

Parmi les raisons 6videntes du succ s des entrcprises Johnson, il faut 
citer ]a rputation bicn 6tablie de leur directeur, ses bonnes relations avec 
les fournisseurs et ses qualit6s d'administrateur. Ce groupe fournit l'exemple
d'une organisation relativement jeune qui a pen fa peu rtissi it acc6der
A la construction en grand sous la direction d'un chef d'entreprise qui avait
des comp6tences techniques et une bonne connaissance du marcI6. 

Si, apr~s dix ans d'activit6, les entreprises Johnson pouvaient tre
class6es incontestablement parmi les r6ussites, M. Johnson se heurtait cepen­
dant a Lin obstacle a I'expansion qu'il aurait souhaitde : l'insuffisance des
capitaux Asa disposition. Puisque M. Johnson consid6rait la maison-m~re, 
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Johnson Building Company, comme sop affaire personnelle, il r pugnait 
aux m6thodes d'expansion qui auraient diminu6 son emprise sur elle. En 
mnme temps, il 6tait convaincu que ]a construction sp6culative dans une 
certaine r6gion de l'Etat oii il travaillait lui r6servait davantage de profits.
Cependant, il semblc que pour ne pas affaiblir sa position ct pour 6viter 
d'introduirc des associfs dans son entreprise principale, M. Johnson pr6fdrait
sacrificr tout r~ve ambitieux d'expansion aux dimensions de ]a tris grande
entrcprise aison programme actuel de d6veloppement lent mais r6gulier. 
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SONGEZ A L'AVENIR! 

Dans le bAtiment, il faut prvoir I'avcnir, sinon c'est l'chec. L'entre­preneur ne peut pas attendre que ses ouvriers soient prtts i poser unetoiture pour en commander les mat6riaux. 11 ne tarde pas a apprendrequ'il faut prtvoir pour coordonner la main-d'oeuvre, les mat6riaux et largentde faqon a avoir une maison qu'il peut vendre avec b6n6fice.Au d6but, vous devrez pr6voir ct organiser Ic travail, soixante, quatre­vingt-dix ou cent vingts jours a l'avancc. Si votre entreprise prend deI'importance, vos plans porteront alors sur six, huit ou douzc mois. Natu­rellement, vous sercz fort occup6 't 6tablir ces plans ; mais que cela nevous empeche pas de voir plus loin. Mme dans les d~buts, il est bon de seposer ]a qutestion suivante : Comment sera I'cntrcprisc dans cinq ans ?
Comment voudrais-je qu'elle soit ?Cc qu'elle deviendra dans cinq, dix ou quinze ans d6pcnd de plusicursfacteurs, dont, entre autres : 

1. Votre adaptation l'Nvolution technique et tconomiquc.2. Les collaborateurs dont suvous aurez vous entourer, ai I'chelon
suprieur.

3. Le capital n6cessaire a l'expansion que vous aurez su attirer.4. La direction dans laquelle vous aurez choisi de guider votreentreprise.
5. La continuit6 que vous aurez su donner a ]a gestion de l'entreprise. 

L'evolution de ia construction. 

L'avenir de votre entreprise scra affect6 par l'6volution de ]a situation.L'industrie du b-atiment subit des modifications perp6tuelles dans sa structure,son 6conomie, son organisation et ses m6thodes. I1 faudra les 6tudier.Ce que deviendra votre entreprise dans cinq ou dix ans d6pendra large­ment de ]a mani~re dont vous adapterez votre exploitation A I'Nvolution derindustric de la construction et de I'6conomie en g6n6ral. L'un des change­ments en cours actuellement est que 'on r6duit ]a main-d'oruvre sur Ic 
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chantier au profit dc ]a main-d'oeuvre en usine. Le bfitiment applique ici 
certaines techpoques dc ]a fabrication en grande s6ric. 

L'avantage est qu'il est plus facile de contr6ler les conditions de travail 
en atelier ct d'61iminer les gestes inutiles. Ce type de production fournit des
616ments moins chers. A leur tour, ces 6h6ments reprfsentent un meilleur
contr6le de I'avancement des travaux. Contr6le qui se traduit pour vous 
par uine baisse des prix de revient et un ach vemcnt plus rapide du travail.

Les 616nients pr6fabriqu]6s en usine ont d6ja permis la gfnfralisation
de l'emploi de matriaux nouveaux. Citons en exemple les bois laniclls, les 
ornements m6talliqucs, les matibres plastiqucs Ct autres produits synthtiqucs.

Ccs changenients indiquent quc bien des entrepreneurs devront se mon­
trer nicilleurs hommes d'affaires qu'ils lie Ic sont actuellement. Dans certains 
cas, l'cImploi ic plus en plus courant ies 61kments pr6fabriqu6s obligera
I'entreprcneur a se concentrer sur a conimercialisation des maisons qu'il aur,­
mont6es -i partir de ces 616ments. 11 lii restera ainsi davantage de temps 
pour ]a vente et les aspects non techniques de I'entreprise. 11 pourra, parexemple, am6nager Lies lots cn voisinages ct communaut6s. 

11 ne fait pas de doute qu'a I'avenir conime par le passe, le petit
entrepreneur qualifi6 ct pers6v6rant aura l'avantage le domainedans sp6­cialis6 de la construction sur commande. Qu'il y ait des 61ments pr6fabri­
qucs oul non, il v aura toujours des gens qui voudront tine maison conque
et r6alis~e suivant leurs gofits. Ces clients acceptent de payer lc prix qu'il
faut pour avoir quclque chose qui ]cur plaise. Lit encore, il faudra faire 
preuve d'imagination et d'ing6niosit6 pour b6n6ficier de ]a pr6fabrication 
sans sacrilier l'originalit6 de la mise en oeuvre. 

Nc manqucz pas les occasions d'adapter votre entreprise aux besoins nouveaux issus de l'6volution. (Pour tine 6tude plus approfondic de cc pro­
blme, voir : Small Marketers Aid, n" 66, ( Meeting the Risks of Change i,.
Avril 1961.) 

Votre Cquipe de collaborateurs. 

Pendant les premiers mois, vous vous occuperez de tout personnelle­
ment et vous vous scntirez d6courag6. c I1 faudrait que je me d6double )>, 
pensercz-vous. Vous en vicndrez peut-6tre a croire que votre entreprise ne 
vaut pas tout cc temps Ct tous ces efforts.

Avant d'abandonncr, songez qu'il n'est pas n6cessaire qu'il en soit
ainsi. Vous pouvez vous dncharger de bien des dMtails. Cela revient, essen­
tiellement, ii embaucher des gens pour vous aider. Vous pourrez, par exem­
ple, engager votre chef charpentier it salaire fixe et en faire votre conducteur 
de travaux. 

Quelles qualit6s allez-vous demander "ucelui sur qui vous vous d6char­
gerez des questions de d6tail ? 11 faudra, bien entendu, que cc soit un bon
ouvrier qui connait les d6tails techniques de la construction (ou qui peut
les apprendre). Cette condition ne sera pas suffisante. Premi~rement, il devra 
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Questionnaire destin6 A6valuer les principales caract~ristiques personnelles d'un bon directeur 
Mode d'emploi : faites une marque 

pas besoin d',tre 
Initiative 

Attitude envers les autres 

Commandement 

Responsabilitis 

Sens de l'organisation 

Assiduitf au travail 

Dicision 

Slncdrit 

Persjverance 

Energiephysique 

sur la ligne suivant chaque caractdristique as l'endroit qui vous semble correspondre. La marque n'a 
imm6diatement au-dessus 

A la recherche de nou-
velles tfiches; extreme-
ment ingdnieux. 

Positive; porte un in-
t~r& amical _ d'autres 
personnes, 

Energique ; i n s p i r e 
confiance et lovaut6. 

Recherche les respon-

sabilit~s. 


Tr~s capable d'appr6-
cier et d'ordonner logi­
quement les 616ments 
fondam'ntaux. 

Actif ; peut travailler 
dur pendant longtemps. 

Rapide et pr6cis. 

Courageux; joue franc 
jeu. 

Tr~s constant dans la 
poursuite de ses objec-
tifs ; ne se laisse pas d& 
courager par les obsta­
cles. 

Toujours tris 6nergi-
que. 

Tiri de Starting and Managing a Snall Business of 

de a phrase, elle peut 

D6brouillard; sait sai-
sir les occasions. 

Agrable, courtois. 

Sait commander. 

Accepte sans protester. 

Bon organisateur. 

Peut travailler dur, 
mais pas tr,'s long-
temps. 

Bon jugernent, r6fl6chi. 

Bien. 

Constance dans l'effort. 

Energique ]a plupart 
du temps. 

se trouver entre deux definitions. 

Travail accompli rdgu-
liiremcnt sans attendre 
les directives. 

Difficile parfois dans 
ses relations profession-
nelles. 

Surmine ses subordon-
nes. 

Ne les accepte pas sans 
protestation. 

Assez bon organisateur. 

Passablement actif. 

D6cisions rapides mais 
souvent peu judicieuses. 

Passablement sincire. 

D6termination et pers,-
v6rance moyennes. 

Passable. 

Travailleur sans initia­
tive ; attend les direc­
lives. 

A tendance h se mon­
trer querelleur, de mau­
vaise vo~ont6. 

Manque d'autorit6. 

S'y soust.-ait chaque fois 
que possible. 

Mauvais organisateur. 

Se soustrait aux travaux 
p6nibles. 

H6sitant et craintif. 

Pas trbs loyal. 

Pers6v~rance insuffisan­
te ou absente. 

A u - d e s s o u s d e 
la moyenne.

Your Own (Collection S. et M., vol. 1), Service de documentation, Washington 25, D.C. - 25 cents. 
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6tre capable et d6sireux d'apprendre. Vous devrez lui enseigner bien des 
choses - et plus vous lui en apprendrez, mieux cela vaudra pour vous 
deux. 

Deuxi~mement, il devra trc d~brouillard. Choisissez quelqu'un qui a 
de 1'initiative, qui fait avancer le travail sans perdre temps pour venirson 

vous demander conscil i chaque instant.
 

Troisiamement, il faut qu'il ait, en puissance, des qualitds de chef. 
Pour vous d6charger maintenant des questions de ddtail et, plus tard, de 
fonctions importantes, il faut qu'il apprenne a diriger aussi bien son temps
et ses efforts que ceux des autres. Evaluez votre candidat i l'aide du 
tableau ci-apr~s. Ensuite, posez-vous cette question : c Apras une formation 
et des conseils personnels, cet homme serait-il capable de diriger 1'entreprise
si j'en dtais emp6ch6 pour des raisons de sant6 ? ; 

Et enfin, la question tr~s importante : comment s'accorde-t-il avec les 
autres ? Sait-il commander les ouvriers sans les indisposer ? Peut-il discuter 
avec les sous-traitants ? Est-il aimable et patient avec les clients exigeants, 
avec ceux qui ne veulent rien savoir des problames que posent leurs 
maisons ? 

Une dernicre remarque : ne prenez pas exactement votre double. 
Essayez de trouver une personnalit6 complmentaire de la v6tre. Si vous 
n'tes pas tr s dou6 pour le travail administratif, cherchez quelqu'un dont 
cc sera le point fort. 

Vous formez votre assistant en lui confiant des taches. Pendant qu'il 
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fait son apprentissage, vous le suivez et vous contr6lez ce qu'il fait. Ds 
qu'il a prouv6 qu'il savait se d brouiller pour certaines tches, vous les lui 
abandonnez compl]tement. Accordez-lui l'autorit6 dont ii aura besoin. Si 
vous J'avez bien form6, il saura de lui-mme quand il devra demander 
votre aide. 

Si votrc entreprise continue i s'agrandir, vous aurez bosoin d'autres 
collaborateurs. Vous compl&terez votre 6quipc a nicsurc des bcsoins, choi­
sissant chacun comme vous l'avez fait pour votre premier assistant. D'ici li,
cclui-ci sera peut- tre en mesure de vous aider dans cette s6lection. 

Attirer les capitaux. 

Lorsque voIs sorez entrepreneur depuis un certain temps, vous vous 
rendrcz compto qu'il cst souvont difficile a une ontreprise de progrcsser sans 
un apport continu de capitaux. Sans capitaux, bien des petites entrepriscs
arrivent i peine i subsister d'une saison -i l'autrc. 

Un petit entrepreneur des r6gions de l'Est faisait remarquer I! faut
soit avoir davantage de capitaux, soit former la boutique. 7, 11 poursuivait
ainsi : oJ'avais d6but6 tr~s modestement ct pendant dcux ans j'avais tra­
vaill6 surtout it la dcmande des clients. Jo me suis aperqu c1nsuitc quo mon
chiffre d'affaires restait toujours le mrmc et quo ma marge b6nTficiairc 
diminuait. Jo me suis rendu compte que l'ontreprise no pouvait pas rester 
petite, du moins pas aussi petite que jo le souhaitais an depart. >> 

11 a declar6 quo sa petite entreprise, qui no comptait d'autrc personnel 
que lui, devait augmenter sos ventos pour continuer -i subsister. 

o J'ai d6cid6 qu'il n'y avait pas de milieu. Ou vous faites tout par 
vous-meme ct vous risquoz d'trc oblig6 d'abandonner, ou vous prenez
quelqu'un pour vous aider et 61argir vos activit6s. :>Cc qui signiflait dans 
son cas cr6cr une soci t6 et s'occuper activomont de la promotion des 
ventes et de la commercialisation. 

11 a vendu des actions i des gens qui avaicnt conliancc en Iui parce
qu'il avait r6ussi h gagner de rargent malgr6 le peu de capital dont if 
disposait. 11 en a cependant conserv6 suffisamment pour avoir le contr6ce 
de 'affaire. 

Vous pouvcz aussi augmenter votre capital en prcnant un associ6. 
Cependant, il vous faudra auparavant 6tudier los avantages et inconv6nicnts 
de ces diffTrentes formules (voir chapitre 4) et vous en ontretenir avec votro 
avou6 ou autres conseillers avant de vous d6cider. 

Organiser votre strat~gie. 

Pour atteindre ces buts, il faut r6aliser un par un toute une s6rie de 
petits plans partiels. On peut les comparer, par exemple, aux passes d'une 
partic de football ; l'quipe aura d'autant plus de chances de gagner qu'elle 
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saura a quel moment faire telle passe.
11 en est de m~me dans lcs affaires ; seulement les passes sont appc6es

planification ii court terme. Vous allez d6cider des objectifs de votre entre­
prise pour les prochains douze ou dix-huit mois. Supposons que vous no 
rcncontriez pas de difficult6s, quc voudriez-vous qu'elle fasse d'ici lLt? Faites 
un plan id6al, sans tenir compte des cofits, du capital limit6, et autres 
obstacles. 

Maintenant, modifiez votre plan pour l'adapter aux conditions r6elles.
Vous serez surpris de constatcr que vous y parviendrez en apportant que
des modifications insignifiantes au plan original.

Une fois quo vous aurcz fait vos plans Lcourt terme, veillez a cc qu'ils 
servent Zal'entreprise. Votre tilche cst double. Prcmi~rement, il faudra 
vous imposer l'cffort de jouer votre r6le dans le travail ati jour le jour.
Deuximcnment, il faudra diriger et surveiller votre personnel pour que leurs 
efforts quotidiens fassent progresser un peu l'entreprise en direction des 
objectifs fix6s. 

Crier une entreprise solide. 

Une entreprise solide est tine entreprise qui petit poursuivre ses activit6s 
sans heurts, riLtme en ]'absence de plusieurs personnes importantes. Ainsi,
pendant ]a guerre, des unit6s atteignaient leurs objectifs malgr6 que nom­
bre de Icurs officiers furent tu6s au d6but do ]'action. Elles y parvinrent parce
quo des subordonn6s bien entran6s prenaient le commandement de troupes
habitu6es i agir en unit6 organis6e. Ces hommes et ces officiers avaient, en 
premier lieu, 6t6 entrain6s A gagner des batailles, mais surtout i gagner
]a guerre.

Les entreprises qui r6ussissent proc6dent de la mnie fagon, mais elles 
appellent cela ]a planification L long terme. On fixe des objectifs a court 
terme - douze Lidix-huit mois - (les batailles) int6gr6s dans tin pro­
gramme Lilong terme - cinq Lidix ans. 

Naturellemcnt, il voIs faut tine entreprise solide, qui no va pas vaciller 
parce qu'il est arriv6 quclque chose a 'un de ses dirigeants. Lorsque vous
choisisscz votre prcmicr adjoint, vous faites le premier pas dans cette voic. 
Pourtant, mrnme quand vous aurez votre 6quipe do collaborateurs au complet, 
vous aurez deux choses a faire. 

Premi~remont, il faudra former ces hommes. Le chapitre 14 pourra 
vous ctrutile lorsque vous mcttrez sur pied vos programmes do formation. 

Deuximcment : laissez vos collaborateurs principaux participer L ]a
direction de l'entrcprise. Vous d616guerez une partie do votre autorit6, Li 
eux do so dibrouiller. Conseillez-les do fagon Aicc qu'ils puissent vous 
remplacer.

Lorsqu'ils seront capables do diriger l'entreprise en votre absence, vous 
saurez quo vous avez r6ussi ai mettre sur pied une entreprise solide, qui 
a des chances do prendre do I'importance. 
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Bref, cc que votre entreprise sera dans cinq ou dix ans d6pendra de 
ce que vous aurez fait pour : 

1. Vous adapter hi1'6volution technique,
2. Constituer votre 6tat-major, 
3. Attirer Ies capitaux, 
4. Fixer et atteindre des objectifs A'tcourt terme, 
5. Travailler ,i l'expansion a long terme.

Vous allez peut-6tre 
 vous dire : et moi, quo m'arrivera-t-il si rescollaborateurs peuvent faire marcher l'entreprise sans moi ? Que vais-je

faire ? Ne vous inqui6tez pas, vous aurez de quoi vous occuper, mais avantde voir comment, jetons un coup d'oeil s,.r les avantages qu'il y aurait a cc que votre !ntreprise puisse marcher sans Vouis, le 6cli6ant. Encas 
voici quelques-uis : 

1. L'entreprise est un moyen de gagner de l'argent,
2. Vous pouvez exploiter los b6n6fices pour ]a d6velopper encore,3. Si votre sant6 s'alt rc, plusieurs posAbilitds s'offrent h vous. Vous 

pouvez travailler commc conseiller, avec un salaire r6duit. Si nevous pouvez absolument plus travailler, vous vivrez avec les indeninit6s que
pourra vous versor l'entreprise et avec vos dividendes.

4. Lorsque vous voudrez vous retirer, vous ,iurez aussi plusiours possi­bilit6s. Vous vous retircrez partiellement des affaires ou complbternent. Dans 
un cas comme dans 1'autre, vous pourrcz choisir parce que vous aurez supr6voir sagemont et mettre sur picd une entreprise qui continue 'I se
d6velopper ct ai faire des b6n6ficcs. 

5. Votre famille peut hriter de votre part it votre d6cs.
Vous allez dire : < Mais je ne suis pas encore mort. Ce qui m'int6resse,


c'est cc que je vais faire quand mon ontreprise pourra se passer de nioi.

Lorsquc vous on screz 
la, il y a de grandes chances quo le problbmese rigle de lui-m3me. En bref, plus vous 6cartezvous des d6tails d'exploi­

tation, plus vous vous consacrez it la planification. Pltus vos collaborateurs
perfectionnoront leurs capacit6s d'administrateurs, plus ils se totirnCrCL 
vers vous pour les d6bouch6s, los programmes et les objectifs. En qualit6 de
chef, il vous appartiendra de dire vers quelle voic s'oriente l'entreprise.Vous devrez veiller Lcc qu'clle ne s'6carte pas de sos objectifs it long terme.

Parmi ces objectifs ai long terme, on peut inclure l'am6n1agcnent desterrains. Les chapitrcs 12 et 13 vont 6tre consacr~s it Line 6tude somnlaire 
de quelques-uns de sos aspects. 
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12 

ACHAT ET AMENAGEMENT DES TERRAINS 

II y a peu de chances clue vous puissiez vous occuper de l'amrnage­
nient des terrains dans les d~buts de votre petite entreprise. Tout d'abord,
le terrain cofte trop cher pour quc vous immobilisiez de telles sommcs 
pendant les premiercs ann,5es. MTie si vos capitaux \,otis le permettaient, 
vous ne voudriez probablenent pas Its risquer ainsi avant de vous tre 
fait une rtputation. Ndanmoins, l'arn6nagenent des terrains est une voic 
d'expansion. Cc chapitre constituera pour vous unc sorte d'aide-n6moire 
orsquC vous cnvisagerez dtcindre vos activit6s dans cc sens. 

Achat des terrains i des entreprises d'amktugement. 

Vous pourrez commencer par acheter du terrain iI une entreprisc
d'an6nagenent. Dans uric grande agglominration, vous pourrez achcter 
jusqu'ai vingt parcelles ai tin m6ime vendcur. A l'occasion, vous aurez m~me 
des options stir tin plus grand nonbre encore. Parfois, vous devrez payer
d'avance le prix intt$gral de la parcelle ou du groupe de parcelics. D'autres 
fois, on vous fera credit jusqu'at cc que vous aycz vendu vos maisons. 

Certaines entrepriscs d'am6nagenent trouvcnt qu'il est plus facile de 
vendre une grande 6tenduc de terrain en permettant a plusicurs entre­
prencurs d'y construire cn mimc temps. Cela intensifie la concurrence mais,
d'autre part, l'intrt des clients se trouve davantage attir6 par ]a presence
de plusicurs entreprises. Ainsi, bien que votre entreprise soit petite, vous 
b6n6ficicrez de certains avantages conime si vous travailliez a un vaste 
programme de construction. 

L'achat de terrains tout amnag6s pr6sente un certain danger : vous 
risquez d'6tre tent6 par tin terrain parce qu'il est disponible et non parce
qu'il rpond parfaitement a vos besoins. Dans la plupart des agglonfrations,
]a construction s'6tend dans certaines directions. Les gens veulent habitcr 
le quarticr ouest, ou le sud-ouest de ]a ville par exemple. Les maisons 
construites dans ces zones privil6gides se vendent plus facilement. C'est Hi 
que vous voudrez, naturellement, acheter vos parcelles de terrain. 
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Ne jouez pas au pionnier. 

Au debut, vous vous contenterez des zones dans lesquelles il existed6ja un certain nombre de maisons du m~mc type que celles que vousbfitissez. Supposons que vous construisiez des maisons de style rustiqueavec trois chambres. Vous ach~terez des terrains dans les endroits oh ccgenre de constructions est d6jAt adopt6. Votre capital n'est pas assez impor­tant pour que vous fassiez le pionnier - pour que vous lanciez une mode.En fait, les meilleurs terrains seront souvent ceux qui sont les plus pros de ceux de vos concurrents. Si vos maisons sont mieux que les lcurs, vous aurcz tout Agagner du rapprochement qui se fera dans l'csprit des visiteurs.Dans un quartier d6jAi bfiti, les visitcurs viendront plus facilement. Vousprofiterez mme de ]a publicit6 qu'auront faite vos concurrents. Les gensqu'ils auront attir6s regarderont aussi vos maisons. I1 n'en scrait pas de m~me, naturellement, si vous construisez dans tin quartier qui n'est pas 
encore tr~s connu. 

L'am~nag.-ment do votre propre terrain. 

Si vous avez un capital suffisant, vous trouverez de grands avantagesA am6nager vous-m~me vos chantiers. N'oubliez pas, cependant, que bonnombre de d6marches 6num6r6es ci-dessous devrcnt 6tre faites pour vousconformer A la r6glementation locale en mati~re d'urbanisme. Certainesconditions sont impos6es par les organismes de cr6dit (ou ceux qui garan­tissent les pr~ts) Ai]a construction. Ji vous faudra aussi prendre les autres mesures necessaires pour que le terrain r6ponde aux demandes essentielles 
de vos clients. 

Avant d'acheter votre terrain. 

Avant de vous engager Aacheter un terrain, vous devrez, entre autres,
prendre les pr6cautions suivantes :

1. Vous assurer que l'emplacement convient au type de maisons quevous envisagez de construire. Vous v6rifierez aussi, pour chaque lot, l'absencede risques naturels tels que l'instabilit6 du sol, les inondations, etc.
2. Consultez tous les codes de construction et de r6glementation deI'usage des superficies urbaines qui s'appliquent Aicette zone. Assurez-vous que le genre de constructions que vous envisagez est autoris6 sur les par­celles que vous voulez acheter. Informez-vous aussi des zones voisines6ventuellement destinies .Ades utilisations non r6sidentielles ; par ]a suite,

cela pourrait nuire A la vente de vos maisons. 
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3. Vous informer des facilit6s de raccordement aux viabilit6s - cau, 
gaz, 61ectricit6, voiric. 

4. Vous renscigner aupr~s des services d'urbanisme et des Ponts et 
Chauss6cs pour savoir si cette zone ne va pas se trouver comprise dans 
quelque programme - construction d'autoroute, par exemple - donnant 
lieu it des mesures d'expropriation. L'6ventualit6 d'une menace de ce genre 
nuirait grandement a ]a vente de voq habitations. 

5. Vous assurer de la proximit6 &es services de transport public et 
des installations et services collectifs (6ghses, 6coles, etc.). 

6. Discuter de vos projets avec un g6om~tre, un architecte ou un 
urbaniste. Procurez-vous des plans provisoircs d'am6nagement de cette zone, 
avec le nombre de lots, les pr6visions des cofits, les calendriers 
des travaux, etc. 

7. Demandez une analyse pr6liminaire de ]a zone au service comp6tent 
de 'Administration. Ce service vous sera sans doute fourni gratuitement, en 
vue de favoriser ]a mise en valeur des terrains. 

Elaboration des plans. 

L'am3nagement des terrains est une activit6 sp~cialis~e. En outre, ]a 
qualit6 de votre terrain aura beaucoup d'influence sur la vente de vos 
habitations. Vous aurez besoin d'architectes, de g6om~tres, d'ing6nieurs, 
pour pr6parer los plans du terrain. Ces sp6cialistes se chargeront des op6ra­
tions suivantes: 

1. Preparation des lev6s topographiques et des 6tudes sur rutilisation 
du terrain indiquant les courbes de niveau, l'emplacement des cours d'eau, 
des routes, des bois, des affleurements rocheux et autres caract~res naturels 
du terrain influant sur l'am6nagement. 

2. RMdaction d'une liste des conventions de protection ou des limi­
tations, des dfcrets de zonage et autres r6glementations locales en vigueur 
int6ressant ce terrain. 

3. Pr6paration du trac6 des routes et lotissements. 
4. Indiquer l'accessibilit6 des installations et services collectifs de toute 

nature ; s'il est pr6vu d'installer des fosses septiques, par exemple, il faudra 
faire des essais d'infiltration du sol. 

(11 serait maintenant conseill6 d'6tablir avec les services administratifs 
le programme des travaux n6cessaires 6num6r6s ci-apr~s.) 

5. Preparation du plan d6taill6 d'am6nagement indiquant ]a d6limitation 
de chaque parcelle, le trac6 des rues, les cotes du terrain dress6 et un plan 
complet du terrain pour les archives. 

Si vous n'Etes pas entr6 en rapport avec l'Administration au moment 
indiqu6, vous pouvez alors lui demander une analyse complete du lotisse­
ment. Vous vous renseignerez ensuite au sujet du plan et des limitations 
aupr~s des autorit6s locales comptentes ou du service du cadastre. Ensuite, 
vous pourrez vous occuper des plans pour la construction de vos maisons. 
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La F.H.A. et I'amnagement des terrains aux Etats-Unis. 

A titre d'information utile, nous vous signalons ci-apr~s certaines des
r6alisations de ]a F.H.A. (Federation Housing Administration) des Etats-
Unis dans cc domaine. D6s sa cr6ation, en 1934, la F.H.A. s'est vivement
int6ress6e A l'am6lioration de ]a qualit6 des programmes de mise en valcur 
et d'am6nagement du sol. Elle no se charge pas directcment de ces travaux,
mais offre un certain nombre de services pour assister ceux qui cntre­
prennent l'am6nagement et ]a mise en valour. 

Le bureau local de la F.H.A. donne tous les renseignements voulus 
sur les services assures par elle en faveur de l'am6nagement des terrains,
services qui englobent l'assistance technique et ]a publication d'ouvragcs 
sp6cialis~s.

La F.H.A. a 6labor6 des normes pour l'am6lioration des ensembles ct
des routes qui les rendent plus agr6ables. Ces normes accordont aussi une
valeur plus durable aux maisons construites dans de telles zones. La F.H.A.
s'efforce d'implanter un urbanisme de qualit6 qui garantisse les pr~ts a
long terme assur6s par lle. Mme si 'entreprcneur n'envisage pas de faire
appel At]a F.H.A. pour garantir le financement des maisons qu'il veut 
vendre, ses services pourront lui 8tre fort utiles.

Par exemple, si l'on am6nage un ensemble conform6ment A Ia r6gle­
mentation de ]a F.H.A. concernant le voisinage, les d6marches seront tr~s
simplifi6es lorscu'un client voudra acheter une maison ii l'aidc d'un prt
hypoth6caire assur6 par Ia F.H.A. Meme si les clients ne veulent pas solli­citer de prets F.H.A., le respect de ces normes facilitera tout autro mode 
de financement. Naturollement, plus le financement sera simple, plus la 
vente des maisons sera ais6ce. 

La tencur de cc chapitre vous servira, que vous construisiez quelques
maisons seulement ou vingt-cinq ou trente. Cependant, lorsque votre pro­
gramme de construction porte sur vingt-cinq ou trente maisons, il s'agit en
fait d'une petite cit6 et les problmes se compliquent. Nous allons en
examiner quclques-uns dans le prochain chapitre. 
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PLANIFICATION D'UNE ETENDUE DE TERRAIN
 
A SUBDIVISER EN PARCELLES
 

Pour am6nager un ensemble divis6 en parcelles, il faut beaucoup
d'argent, aussi devrez-vous faire preuve de prudence dans le choix de
l'emplacement avant d'engager votre entreprise dans cette voic. Naturelle­
ment, vous pouvez faire confiance aux techniciens, aux g6ombtres,
ing6nicurs pour le morcellement du terrain, mais cc n'est lh 

aux 
qu'un aspectde l'affaire. La r6ussite de bien des promoteurs d'ensembles vient de ce 

qu'ils avaient le don de sentir ce que les gens voulaient. Connaitre les aspectstopographiques et techniques de l'am6nagement du terrain, savoir les utiliser 
pour r6aliser des ensembles qui plaisent aux clients, voilh encore un avantage
6norme. 

Un terrain peut tr~s bien convenir pour ]a construction et pourtant 
ne rien valoir pour un ensemble. Par exemple, lorsqu'il trouve dans unese 
zone isol6e ou d6pr6ci6e. Une partie du travail d'am6nagement consiste a
exploiter le terrain disponible compte tenu des d6sirs des clients 6ventuels.
Plus vous connaitrez la question des terrains, de leur am6nagement pour
]a construction, des gofts de ]a clientele, mieux vous serez en mesure
d'appr6cier les qualit6s de certains terrains en vue de la construction et de
]a vente. Ces connaissances vous videront aussi a 6viter certains 6cueils et 
vous serviront de guide dans vos enqu8tes et vos 6tudes. 

Un mode de vie. 

Les d6sirs des gens varient d'une ville h l'autre. Bien des urbanistes sont
d'accord cependant sur ce point : les gens n'ach~tent pas simplement une 
maison. Ils ach~tent un mode de vie. 

En d'autres termes, is ach~tent une parcelle de ]a collectivit6 oi ils 
vont vivre et 6lever leur famille. Ils veulent Alproximit6 de chez eux des
magasins, des 6coles, des 6glises, des moyens de se distraire, de se rendre 
t leur travail. 

Un petit ensemble ne peut pas r6unir tout cela, aussi faut-il l'implanter 
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le plus pros possible des installations existantes. Au cas o4 elles scraient 
absentes: leur r6alisation pourrait tre une question de temps, simplement.
Cependant, si vous n'obtenez pas d'assurance raisonnable qu'elles seront au 
moins entreprises au moment oa vous serez pr& , vendre vos premibrcs
maisons, vous pouvez vous ddsint6resser de cc terrain. 

Les coles et les 6glises. 

Lorsqu'il existe ddjat des 6colcs en nombre suffisant A proximit6 du 
terrain, c'est un gros avantage. Si le terrain est situ6 dans une banlicue 
de cr6ation r6cente qui s'agrandit rapidement, il se peut que les 6coles 
n'aient pas encore 6t6 construites. En g6n6ral, on attend pour los construire 
qu'un nombre suffisant d'enfants soient install6s dans l'agglom6ration. Done,
s'il n'y a pas encore d'6cole, vous chercherez h savoir s'il existe au moins
des terrains prdvus pour la construction df6coles primaires. Dans certains 
cas, vous r6serverez une partie de votre bande terrain que vous donnerez 
ou c6derez au prix cofitant aux services de l'Education nationale. 

Les gens aiment habiter i proximit6 d'une 6glise, m6me s'ils ne ]a
fr6quentent pas. C'est une sorte de symbole de stabilit6 pour ]a collcctivit6. 
En outre, les croyants sont heureux d'avoir leur 6glise tout pros de leur 
domicile. 

Les centres comnmerciaux. 

Les centres commerciaux peuvent 6tre plus 6loigns que les tcoles ct
les 6glises. En effet, bien des gens pr6f~rent avoir une autre vue, de leur 
fen~tre, m~me s'il leur faut faire quelques centaines de m~tres pour trouver 
des magasins - a condition toutefois que les routes soient bonnes. 

Les installations rcrdatives. 

Les gons s'installent souvent AIa p6riph6rie des villes pour que leurs 
enfants aient de Ia place pour jouer. M~me dans un petit ensemble, vous 
aurez int6rt Am6nager un terrain de jeux ct un pare. Les arbres contribuent 
largement Aembellir un ensemble, " lui donner un air reposant ; laissez-en 
le plus possible lorsque vous tracerez les parcelles et les rues. 

Une piscine, un centre de r6crdation communal vous feront 6galement
vendre plus facilement les habitations. Un promoteur avait eu l'idde d'aider 
ceux qui lui avaient achet6 des maisons a organiser un centre social. II avait 
fait don d'un lot de terrain pour une piscine et avait aid6 les propridtaires
Afinancer une association non commerciale pour l'entretien de cette piscine.
II avait ensuite abandonn6 cette affaire aux propri6taires des maisons. 11 
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r~ussit aussi L trouver acqu6reur pour toutes les maisons encore invendues 
du lotissement. En contribuant aI faire naltre un esprit communautaire, il 
avait fait indirectemcnt de 'a publicit6 pour ses maisons. 

Les transports. 

Lcs gens vculent se rendre A leur travail le plus rapidement possible.
C'cst Lla minute pros qu'il faut envisager le problme des transports. Suppo­
sons quc vos clients soient dispos6s himettre trente minutes pour se rendre 
,a leur travail. Si les embarras de la circulation ne permettent pas de par­
courir plus de quinze kilom~tres en trente minutes, les principaux lieux 
dc travail ne devront pas 6tre distants de plus de quinze kilom~tres. Cepen­
dant, des voics de grande communication ou des routes bien entretenues 
peuvent reculer les limites des distances parcourues dans les temps donn6s. 
Autour des villes, les ensembles ont souvent tendance a s'implanter le long
des axes de communication. Dans cc cas, il faut tenir compte de ]a qualit6
des routes principales et des routes et rues de raccordement. 

Certaines personnes pr6ffrent habiter a proximit6 de leur travail. Vous 
pourrez donc implanter un ensemble dans le voisinage d'un centre indus­
triel, d'une grande usine, d'un h6pital ou autre 6tablissemcnt au personnel
nombreux. La nature de l'emploi et le niveau des salaires d6termineront, en 
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partie, le genre de maisn d6sir6. Ainsi, les ouvriers d'une usine voudront 
un certain type de maisons, mais les m6decins d'un h6pital rechercheront 
quelque chose de tr~s diff6rent. 

Les utilisations incompatibles. 

L'un des objectifs de la planification r~gionale est d'interdire certaines 
utilisations des terrains dans les zones d'habitation. Les centres industriels, 
les a6roports, les centres de triage, etc., sont l'essence de la vie 6conomique
d'une agglom6ration. Cependant, les gens prtf~rent les voir de loin. La 
r6glementation de l'utilisation des super.icies urbaines s'efforce de ]eur assi­
gner une place qui ne nuira pas 'i ]a valeur des zones r6sidentielles. 

Informez-vous done des utilisations autoris6es dans Ics environs du 
terrain auquel vous vous int6ressez. 11 est pr6f6rable de commencer par ]a 
avant m~me de vous inquitter du prix du terrain. 

S'i n'existe pas de r6glementation effective du zonage ni de plan
d'am6nagement r6gional dans votre localit6, soyez surtout tr~s prudent. 
Vous pourrez vous prot6ger, ainsi que vos clients, de deux mani~rcs : 

1. En installant votre ensemble tout a c6t6 d'un autre quartier r6si­
dentiel. 

2. Ou encore en achetant une large bande de terrain out autour pour
mettre votre ensemble ai l'abri des voisinages d6plaisants. 

Caract6ristiques naturelles du terrain. 

L'un des crit~res d'6valuation d'un terrain peut se formuler ainsi 
qu'est-ce que le client achtera ? En voici un second : qu'est-ce que les 
caract6ristiques du terrain vous permettront de construire dans de bonnes 
conditions ? Vous devrez, entre autres, 6tudier certains caracttres naturels 
tels que les dimensions, ]a configuration du terrain et l'6tat du sol. 

Dimensions. - Un grand terrain pr6sente plusieurs avantages. Tout 
d'abord, le prix de revient de l'am6nagement de chaque parcelle (eau, gaz,
6lectricit6, 6gouts, rues, terrains de jeux) est moins 61ev6. Ensuite, votre 
libert6 d'organisation est plus grande. 

Pour r6soudre le probl~me du maintien de la qualit6 d'un ensemble, 
les petits entrepreneurs ach~tent parfois quelques parcelles ai de grandes
soci6tds d'am6nagement ; ils sont ainsi t peu pros certains que les habitations 
qui seront construites dans le voisinage ne pr6senteront pas ine trts grande
diff6rence de qualit6 par rapport aux leurs. Ou encore, plusieurs petits entre­
preneurs se groupent pour acheter un grand lot de terrain. Dans le Midwest,
deux entrepreneurs ont form6 une soci6t6 pour mettre en valeui ensemble ua 
terrain qui 6tait beaucoup trop grand pour une entreprise isolde. 

Configurationgdnrale thi terrain.- Le terrain est-il de niveau ? Dans 
ce cas, comment se fait l'coulement des caux ? Dans un terrain plat ohi 
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le drainage naturel est insuffisant, vous aurez peut-8tre de gros frais pour 
la pose de canalisations. 

Y a-t-il une 16g~re pente ? Ce genre de terrain est g6n~ralement le plus
simple et le moins cofteux i am6nager.

La pente est-elle forte, avec des creux profonds ? Dans ce cas, vous
devrez faire des excavations profondes pour obtenir des lignes de riiveau. 
De plus, les constructions sur les pentes les plus abruptcs n6cessiteront une 
pr6paration particuli~re. Vous devrez faire des travaux cofiteux de terras­
sement. 

Cependant, dans les parcelles avec unc certaine pente, les maisons
duplex sont tout indiqu6es. Sur un terrain en pente, vous pouvez ainsi
pr6voir au rez-de-chauss6e, des cliambres, des salles de jeux ou une grande
entrde dans l'espace qui, voici q Iques ann6es, 6tait affect6 ft sous-solun 
,addbarras. 

Dans lcs terrains accident6s ou vallonn6es, vous conserverez le plus de 
beaux arbres possibles. Us fixent le terrain, donnent de 1'ombre ct embel­
lissent le site. 

Vcillez surtout au nivellement du terrain. M~me si les frais d6passent 
vos prdvisions, vous y gagnerez a ]a longue, et vos clients aussi. 

L'tat du sol. - Un terrain plat, en contrebas, avec un rnauvais drai­
nage, risque fort d'avoir un sol acide, difficile fid6corer. L'entretien de 
pelouses, par exemple, serait cofteux. Un sol lourd, argileux, nuira i
l'coulement des caux et i l'emploi de fosses septiques. L encore, l'am6­
nagement des jardins sera difficile. Vous serez peut-tre m~me oblig6
d'apporter une couche de bonne terre. Les affleuements de roches risquent
d'augmenter le prix des travaux de terrassement pour les fondations et ic
trac6 des rues. Ne sous-estimez pas les anomalies du terrain et organisez
•partir d'elles le trac6 des parcelles. 

Les viabilit~s. 

Vous devez aussi vous inqui~ter de l'installation des services d'eau, de 
gaz, d'61ectricit6 et d'dgouts sur votre terrain (et de ]a d6pense que repr6­
sentent les raccordements). Dans vos friais d'am6nagement, ilfaudra aussi 
compter ceux qu'il faudra amener au sein m~me du terrain. Au cas oii 
vous ne seriez pas absolument s~r, informez-vous des possibilit6s de rac­
cordement avant d'acheter le terrain. 

L'eau. - Avant d'acheter un terrain, il faut 6tudier les possibilit6s
de raccordement et l'importance des r6serves d'eau. Si vous installez des 
syst~mes priv6s d'approvisionnement en eau, vous risquez d'avoir de gros
frais. Les frais de branchement sur le r6seau municipal et de ravitaillement 
de votre terrain d6pendent des tarifs pratiqu6s par ]a compagnie locale des 
eaux ou par la ville.. 
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Le gaz. - En g6n6ral, si les canalisations sont proches, le raccordement 
au r6seau de distribution de gaz ne pose pas de probl~me. Avant de vous 
engager, renseignez-vous aupr~s de ]a compagnie du gaz. Si vous 8tes trop
loin des canalisations, vous avez d'autres possibilitds. Etudiez le prix de 
revient sur place de 1'6lectricit6, des gaz en bouteilles (butane) et du mazout 
pour ]a cuisine et le chauffage de ]a maison. 

L'6lectricit-. M8me dans les campagnes, ]a plupart des zones sont 
fort bien desservies. 

-

Pour les nouveiles installations, la plupart des compa­
gnies fournissent une assistance prdcieuse. 

Les 9gotus. - Ne croyez pas que vous trouverez partout un rseau 
d'6gouts. L raccordement h un riseau d'6gouts municipal ne pose pas de 
gros prob~mes. En l'absence d'un tel rdseau, vous devrez 6tudier soigneu­
sement les syst~mes utilisables avant d'acheter le terrain. Vous pourrez
utiliser des fosses septiques si les conditions le permettent (dimensions des
parcelles, nature du sol, facteurs de drainage divers). L'important est de 
savoir ce que vous pouvez faire et quel prix. 

Evacuation des eaux de pluie. 

Lorsque I'coulement naturel des eaux est insuffisai., il faut prdvoir 
un syst~me de drainage des eaux de ruissellement avec des canalisations 
d'6vacuation des caux de pluie. Vous pourrez am6liorer l'dcoulement en 
nivelant le terrain l6g~rement en pente. Vous screz peut-&tre oblig6, par
contre, de prdvoir tout un syst~me de canalisations d'6vacuation. 

Attention! Les gens n'aiment pas voir leur jardin emport6 par ]a
pluie, leurs sous-sols envahis par les eaux ; ils ne veulent pas 6tre obligis
de sauter par-dessus des flaques d'eau pour traverser ]a rue. Cependant,
I'evacuLaion des eaux de pluie peut repr6senter de gros frais ; tout cela 
depend du terrain. Songez-y avant I'achat. 

Amdnagement des rues. 

Les conditions d'am6nagement des rues ont 6t6 normalisdes dans tous 
les Etats-Unis, grace surtout ft l'action de la F.H.A. Elles peuvent 6tre plus
s6v~res dans certaines localitds en raison de l'Ntat du sol ou autres facteurs
particuliers. De toute mani~re, il faudra faire contr6ler vos plans d'amdna­
gement des routes par les services locaux des Ponts et Chaussdes. 

Conseils pour un bon am6nagement des ensembles. 

ll y a deux r~gles g6ndrales : 
1. Identifiez tous les probl~mes li6s un terrain particulier, et,
2. Evaluez avec la plus grande prdcision possible le cofit des solutions. 
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Voici maintenant sept conseils pr6cis : 
1. Adaptez l'amdnagement aux caractdristiques physiques de l'empla­

cement ; si le terrain est vaste, divisez-le en plusieurs zones distinctes ; s'il 
existe des plans d'am6nagement r6gionaux, adaptez vos plans Aceux-ci,

2. Conservez tous les beaux arbres; ilsajoutent 6normdment A la 
valeur de ]a propri6t6.

3. Apportez une certaine vari6t6 en construisant plusieurs modules de 
maisons, en rompant la monotonie des faqades, en calculant des traces origi­
naux pour les routes. 

4. Mettez les enfants h l'abri des dangers de la circulation lorsque 
vous choisirez l'emplacement des terrains de jeux, des routes qui mnent 
aux 6coles. 

5. Pour l'emplacement des garages et des parkings, songez Ala commo­
dit6, 4 ]a s6curit6 des usagers, "i]a beauts du site, au bruit, aux petits
accidents et autrei inconv6nients ids t l'utilisation de l'automobile. 

6. Am6nagez un terrain ddcouvert agrdable ; prvoyez suffisamment de 
place pour les terrains de jeux des enfants, pour le repos et la detente des 
adultes. Songez qu'a l'avenir, les gens exigeront de plus en plus d'installa­
tions pour leur idlassement et leurs loisirs. 

7. A moins que le cofit en soit prohibitif, faites installer des lignes
6lectriques et t6l6phoniqucs souterraines. 

11 se peut, bien entendu, que ]'application de certains principes entrafie 
des frais excessifs en regard de votre prix de vente. N'oubliez pas que 
pour attirer des clients, ilfaut que vous apportiez certains des perfectionne­
ments ci-dessus t vos maisons, perfectionnements que celles des concurrents 
qui travaillent dans les m~mes prix que vous n'auront pas. 
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POUR PLUS AMPLES RENSEIGNEMENTS... 

Le patron d'une petite entreprise de construction a pour t~che jamais
finie de se tenir au courant des 6v6nements dans sa profession et dans le 
monde des affaires qui l'entoure. II a besoin de surveiller i la marche des 
affaires 3 locales et nationales pour essayer de pr6voir le march6 qu'il 
trouvera quand ilvoudra vendre ses maisons. 

Heureusement, 1'entrepreneur dynamique peut disposer d'une vaste 
documentation, dont une partie peut 6galement 8tre tr~s utile a celui qui
envisage de cr6er une entreprise de construction. Ces ouvrages vous aidefont 

1. A d6cider si vous voulez vraiment monter une entreprise, ct, 
2. Dans 'affirmative, a faire certaines choses et Aen 6viter d'autres. 

Sources d'information. 

Voici quelques sources aupr~s desquelles vous pourrez obtenir des 
renseignements : 

1. Les chefs des services de diffusion et de publicit6 des journaux,
les r6dacteurs en chef des journaux, les sp6cialistes des chroniques 6cono­
miques et immobili~res pourront vous donner des renseignements sur Ics 
conditions d6mographiques et 6conomiques. 

2. Les chroniques des pages professionnelles des journaux, celles des 
programmes de radio et de t6l6vision peuvent parfois vous donner des ides 
int6ressantes pour votre entreprise. 

3. Les xAgences de cr6dit - qui fournissent des renseignements sur la 
solvabilit6 des entreprises vous donneront les informations les plus r6centes 
sur la situation financi~re d'une zone et des gens qui l'habitent. Elles four­
nissent des analyses de la consommation et des entreprises locales qui vous 
aideront Ad6finir le type de maisons que ces gens peuvent acheter. 

4. Les banques peuvent vous fournir des renseignements relatifs & 
'offre, comme le volume des cr6dits, de '6pargne locale, la m-rche des 

affaires en g6n6ral. 
5. Les services d'dtat-civil vous fourniront des indications sur le nom­
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bre des naissances, des d~c~s, des mariages (pour connaitre l'6volution 
d6mographique). 

6. Les services d'urbanisme pourront vous donner le nombre des per­
mis de construire, le nombre des maisons et des constructions commerciales 
en chantier, et leur emplacement.

7. Les agents immobiliers vous fourniront des indications sur les ventes 
de terrains, de maisons et de batiments. 

8. Les associations professionnelles indiqueront les chiffres relatifs au 
march6 de l'offre et fourniront une documentation sur les mat6riaux et les 
m6thodes. 

9. Les services gouvernementaux, soit f6d6raux, soit de 'Etat, commu­
niqueront les statistiques relatives Aune zone d6termin6e. 

10. Vos clients peuvent souvent vous procurer de nouvelles affaires. 
11. Les contacts personnels aussi. 
12. Les gens qui viennent de vous acheter une maison peuvent vous 

faire des observations utiles. S'ils ont des critiques A formuler, arrangez­
vous pour voir comment les 6viter A l'avenir pendant que vous faites les 
rectifications n6cessaires. 
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