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Des milliers de petits clien

Denis Jalbert, patron d’Emballages
Carrousel, est un homme prudent. il
a choisi, il y a longtemps, de garder
une distance prudente avec les
géants. Spécialisé dans la
distribution de produits
d’emballages alimentaires et de
produits sanitaires, il a préféré batir
une liste de 5000 petits clients plutot
que 3 ou 4 géants.

Richard Johnson

rjohnson@pumalmﬂ COm

ans 'alimentation. 4 cause du
(( D phénomeéne de la concentration,

les géants sont de plus en plus
gros. Si tu perds un client sur quatre, tu es
menacé de mort, dit-il. Mieux vaut visiter
et cajoler des milliers de clients, On les
connait trés bien, on tisse des relations
personnelles et on peut letir donner un ser-
vice personnalisé. Pour nous, c’est la voie
du succés.»

C’est en mars 1971 gue Denis Jalbert a
lancé son entreprise spécialisée dans la
distribution de produits d’emballage ali-
mentaire. Ayant ceuvré dans ce domaine
pendant une douzaine d'années aupara-
vant a titre de livreur, vendeur et comp-
table, il constate un changement important
dans Palimentation.

Nouvelle ére

En effet, c’était le début de I'ére du pré-
emballage des viandes et des fruits et 1é-
gumes. Bouchers, fruitiers, jardiniers et
poissonniers utilisent tous des emballages
pour vous présenter leurs produits dans
les comptoirs. I n'y a pas de limite. Les
clients adorent. Plus simple. Plus propre.
Plus agréable.

D'un espace commercial de quelque 1000

Coup d'ceil
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Votre Argent
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Brigitte Jalbert, vice-présicdente, Denis Jalbert, président, et Serge Mérineau, directeur des
opérations, montrent des produtis fabriqués par Emballages Carrousel.

- pieds carrés qu’il partageait avec une entre-

prise similaire, Jalbert atteint, en 1978, une
autonomie qui lui permet de s’installer
dans un local de 6000 pieds carrés.

Au fil des ans, les ventes progressent, le
marché s’élargit pour englober, en plus des
supermarchés et des boucheries, les char-
cuteries, patisseries, boulangeries, épice-
ries fines, grossistes, usines de transfor-
mation et de fabrication de méme qu'un
nombre important de commerces de res-
tauration. Les agrandissements se succe-
dent avec la régularité d’un métronome.
Anjourd’hui, la compagnie occupe 85000
pieds carrés & Boucherville, -

En 1991, on agrandit la petite unité de fa-
brication de boites en carton ef on cornmen-
ce & fabriquer des sacs en papier pour em-
baller le pain. Vous savez, ces sacs avec une
fenétre qui nous laisse voir le pain a I'inté-

I
Une erreur

qu‘on ne repetera pas"

« Se lancer dans un secteur qu'on ne
connait pas et qui ne fait pas partie de
notre mission. On a acheté une
entreprise en faillite, dans la fabrication,
et ¢a nous a détournés de notre
mission. On a perdu beaucoup de
ternps et d'énergie. »

rieur. Cefte fenétre, fabriguée avec une rési-
he & base de mais, est biodégradable.

Carrousel a remporté le Prix Dominique
Rollin de la Chambre de commerce de la Ri-
ve-Sud, et ce, 4 trois reprises : en 1988 et en
1996 dans la catégorie « Commerce de gros»
{distribution) et en I’an 2000 dans la catégo-
rie « Continuité de 1’excellence ».

La reléve esten place

Tous les mécanismes de la succession
sont en place chez Carrousel. Pas question
de vendre. En juillet 1997, trois personnes
prenaient la reléve de 'entreprise et en
partageaient la gestion avec Denis Jalbert,
qui restait président pour assurer une
transition en douceur et coacher les nou-
veaux propriétaires.

Ces trois personnes sont Richard Blais,
directeur des ventes, Brigitte Jalbert, fille
de Denis, et vice-présidente et Serge Méri-
neau, neveu de Denis et dlrecteur des
opérations. :
]

Notre plus grand défi

« Chaque jour, on doit se poser les
meémes questions : Que pouvons-nous
faire pour étre meilleurs ? Pour offrir un

melilleur service 7 Pour augmenter la
satisfaction du client? »

ts satisfaits

Tout le monde parle de qualité,
mais pouvez-vous concrétement me
donner un exemple ?

Oui, facile. Répondre au telephone
quand ¢a sonne. Dés qu’il y a une sur-
chauffe sur les lignes, aux commandes,
nous avons un code interne, et tout le
monde répond. Méme les cadres! L'atten-
te, ca se compte en secondes! La qualité,
c’est aussi tout faire pour éviter les er-
reurs dans les commandes. Rien de plus
détestable pour un client.

Des acquisitionsen vue?

On ne cherche pas, mais on va regar-
der sérieusement si ca correspond 4 1'es-
prit de Pentreprise.

Avez-vous une importante rotation
de personnel ?

Non. Peu de roulement de personnel.
Les employés sont fidéles et nous le
sonimes aussi. Chez nous, les gens savent
qu'ils peuvent faire une carriére. Il faut
vigiter la boite pour réaliser Fesprit de
camaraderie.

I
Notre meilleur coup?

«En 1986, premlére expansion majeure
de I'entreprise. C'était trés risqué, alors
que je jouais un quitte ou double.
Jairéusst. »
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