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Les Di Tomasso, un partenariat exemplalre

Pere et fils dans la vie et associés en affaires chez BMO Nesbitt Burns wPAR GERARD BERUBE

Partageant Ia méme clientdle et
épousant 4 méme philosophie et
laméme approche en matiére de
placements; Michel et Pascal Di
Torfasso oiit établi une relation
@affaires que tous deux conside-

téirt comime unique.
(< pére. Michel DI Tomasso, 1l se
d’entrée de jeu, comblé par
cette relatmn f'affaires. «Nous nous
complétons trés bien comime partenai-
res. By tant que pére, fe suis chanceux.
C'est fe réve d'un pere de bitir un com-
trerce et de pouvoir le transférer ¥ sés
enfants, »

Lassociation remonte & 1998 et ré-
pose actuellement sir une base dg 80-
40, ce partage devant atteindre 50-50
sur un horizon dé c¢ing ans. «Nous
avons rédigé un vrai contrat. Tout est
écrit. C'est une vraie association, en
bonue et due forme, J'ai ey recours & im
fiscaliste pour évaluer ma Husiness. Puis,
nous avons mis nos deux business én
commun; Nous partageons les revenus
et Jes dépenses. »

Le pére est vice-président et con-
seiller en placement du bureau de BMO
Nesbitt Bums & Laval ; 1e fils it conselller
¢n placement, 18§ deux noms appardis-
sent sur 1 méme carte d'affaires. « Nous
sommes comme deux amis travaillant
ensemblé », précise Pascal Di Tomasso.
#Nous faisons des échanges d'idées.
Lorsqu'il y a désaccord, sur Févaluation
il titre par exemnple, v tenite 6 con-
vainiere Pavtre g 1é hui vendre. Bt Cest
celui qui parvient & convaincre autre
qui voit son idée retene. »

Avant de ¢ joindre & son pére, Pas-
tala étudié A I'école BMO Neshitt Bumns
aMontréal. Bachelier#n ventes, marke-
ting 6t éconormie, # est passé par 'étape
du télémarketing pour ensuite 8htrer

ans e programme de BMO Nesbitt
Burns, avec pour mandat d'établir sa
clientéle. 1l devait faire ses preuves et
était Hé A un mentor. «TA #s un dn é
demi de formation et tu s relié & an
metitor, & uné personne qui ' pas -
cissafrémentdssez di temps & 18 consa-
crer. Tous mes te classe me
disaient ud ¢ n'émit pas V'idéal. » Mais
avoir son pere comme mentor. «fe
r'aurais jamais ey ce genre de relation
avec quelquun dautre. Pourquoi réin-
venter Ia roue alors que je'suis st pras de
I'expérience, des connaissances ?»

Un mentorat profitable
Pascal admet qu'une telle proximité
est particulidrement bienvenue dans Je
contexte boursier actuel. «fe n'ai pas
connu beaucoup de périndes troublées.

Je doute qu'il y ait une associa-
tion commie [a nbtre », 4 lancé le

Je suis content d'avoir quelqung d'ex-
périence pres de mol en ce moment. §i-
nan, jé paniquerais peut-étre. » Le pére,
daillers, est trés calme face & cette cor-
rection boursisre. Luf qui entare sa 368
année dans Pindustrie en a vu d'autres.
«Ce n'bt pas difficile, aujourd’hui. Cela
'était davantage entre juillet 1999 ét
mars 2000, lorsque le “casino” était 1. 1l
n'était pas facile de retenir e client.

«Pour réussir dans cé métier, il faut
dvolr été én contact avec des maitres.
Jai e accds ¥ deiix grarids miaitres dans
mavie professionnelle, V'l eu ta chance
de parler avec des gens g f perdaisnt
pas d'argent. J'enseigne cela & Pas-
cal. Faime communiquer 8 transmet-
e mes gonbaissances, »

Les Ui Tomasso ot refusé d'btre
emportés par 14 vague des valeurs tech-
nologiques, par cette exubérance dont
fe paroxysme fut atteint én mars 2000,
«Nos clients ne perdent pas beaucoup
d'argent dans Penvironinemenit actuel
du fait que nous sommes abserits des
tachnos. C fitt également e cas lots du
krach 4é 1987 % affirme Michel D1 To-
masso, dont la performance en 1988 fui
a valu un prix Distinction.

Larrivée de Pascal rie s'¢st pas faite
sans appréhension, [i'abord, de Ia part
dopete: « A inditient demotre associa-
tion, J'avais 32 ans de métier. Javais mes
habitudes, & facon de travailler, Bt
noug partagions kB méme clientele, Mais
Pascal a apporté des idées nouvelles, en
marketing notamment, J'y af gagné
beaucoup ». La clientdle aussi a éu des
craintés: «Au début, quelques clients
s'inquiétaient. Certains out interprété
Parrivée de mon fils 2 titre @'associé
comme une inferition de retraite d8 ma
part. 1 a fallu les rassurer. »

«Avant de vénir iti A titre d’associeé,
Je passais une journée par semaing 3 fai-
ré du télémarketing pour mon pére, Ma
fagor de parder celle dé mon pere. Les
clients observaient que la philosophie
était 4 méme, que nous avions e méme
message. La transition §'est faite en
docenr. Mon pére e¢ moi avions le
méme discours » commenté Pascal. «
C'étit important, sinon nous n’aurions
pas partagé notre clientéle », renchénit
Michel, qui illustre cette communion
desprit aindi: «Avant, lorsqu'il fra-
vaillait seul, Pascal retengit pratique-
ment les mémes titres que moi. »

Les DI Tomasso sont de la vieille
école: De cette école qui s'attarde aux
valeurs fondamentales, datis vun horizon
de long terme. Hs ne vendent pas de
fonds d'investissement, et choisissent
Ies titres compeosant les portefeuilles 2
partir de leur propre évaluation.

Tis ont pour objectif la préservation
du capital de leurs clients et sont plutdt

-

Pascal # Michel Di Tomasso

attirés par I'approche & contre-courant
{contrarians), recherchant fiss valeurs dia
bonne qualité momentanément bou-
dées par Jes investissetrs ou temporai-
rement frappées par une psychologie
négative. « Nous sommes sur & méme
longueur d'onide. Nous faisons fa méme
chose, o'y 4 pas dé compétition entre
notis », déclare Michel Di Tomassd, son
fils acquiesgant d'un signe de téte.

Un partenariat Bindé

Ce genre d'association serait-il pas-
sible autrement? «1f faut des gens qui
pensent de 4 méme fagon», répond
Pascal, «Beaucoup d'associations sont
basées sur fa complémentarité des for-
ces: Par exemple, on voit souvent guel-
qu'un de bon &n marketing $'associer &
quelqu'un de fort en finance. D ce gen-
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re d'association; trés peu vont réussir s
renchérit Michel, quti insiste: « fi doute
qu'ily dit d’autres associations comme
14 nfitre, »

Clest'harmonie entre le pére et e fils.
Bl cas @8 conflit, bk trariche A partir des
arguments avanceés par T'un gt par Vautre.
Mais &0 cas @ différend majeur? « Cela
nes'est jarmals produle, Nous aurions akom
recours & un médiateur. Mals nious avons
tous detoc intérét & oe que ¢ marche »
souligne Michel Di Tomasso.

Lé parteniariat est blindé, Lé coritrat
unissant les deux hormimes couvre tous
Ies aspects, méme Ja succession, « Lors-
gue le moment sera venis, Pascal achig-
tera les actions qu'il ne détient pas é
e verséra une renti, Mais j& f'en suis
pas 1. J'ai 57 ans, je suis g pleine san-
et mon travail, j'en mange. »

Les clés pour réussir une association

M Bien communiquer, partager la méme philosophie, avoir la méme appro-
che. En clair, penser de la méme fagon.

W ['un apporte a l'autre, L'un améne des idées nouvelles, une expertise nou-
velle; l'autre offre son expérience, ses connaissances.

B Les deux associés mettent en commun leurs compétences, leur expertise.

| Tln'yapasde compétition entre eux.

M Bien encadrer l'association dans un contrat en bonne et due forme, pré-
voyant tous les aspects de la relation, y compris la succession.

| W Et, dans les cas d'une association familiale : ne pas parler business la fin de
semaine, lors des réunions de famille. « J'ai bien essayé, mais Pascal a dit
non », lance Michel Di Tomasso, dans un éclat de rire.



