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4.3 La relation entre entrepreneures 
et prêteurs/institutions financières

TEMPS DE LECTURE: 2 MIN

Les prêteurs savent à quel point il est important d’entretenir de bonnes relations avec leurs clients. 
Même s’ils ont les intérêts de leurs clients à cœur, ce n’est pas toujours si simple.

Occasions d’amélioration

Voici quelques faits ressortis par des femmes entrepreneures à propos de leurs expériences avec les 
institutions financières dans quelques études récentes:1

• Sentir qu’elles n’ont pas été prises au sérieux.
• Indiquer que leurs plans et leurs idées n’ont pas été compris.
• Affirmer qu’elles n’ont pas été adressées en premier lorsqu’elles avaient un partenaire

d’affaires masculin.
• Avouer être insatisfaites du service ou traitement offert.
• Percevoir les institutions financières et leurs employés comme étant trop axés sur les profits.

https://leadinglenders.ca/preteursnovateurs/
https://leadinglenders.ca/en/


Livré par • Delivered by

preteursnovateurs.ca • leadinglenders.ca

Des prêteurs influenceurs

Les experts affirment que les entrepreneures qui ont des figures influentes et positives dans leurs vies 
augmentent leurs chances de succès.2 Les prêteurs sont des candidats idéals pour devenir des modèles 
positifs pour les entrepreneures. Plus encore, ils peuvent être doublement influenceurs dans le monde de 
l’entrepreneuriat en étant des modèles à la fois pour leurs clientes et pour leurs collègues de l’industrie. 
L’outil # 8 propose quelques idées sur les façons dont les prêteurs peuvent devenir des prêteurs novateurs.

Suggestions pour entretenir des relations avec les entrepreneures
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• Le pouvoir des émotions : Les émotions ont une influence majeure sur les
relations entre entrepreneures et prêteurs. En démontrant un intérêt légitime
dans les projets entrepreneuriaux des clientes et en adoptant une approche personnalisée, il est
possible de tirer profit du pouvoir des émotions en tissant de bonnes relations avec elles.

• Forgez une réputation : La réputation d’un prêteur est cruciale puisque les informations circulent
rapidement dans les réseaux entrepreneuriaux. Profitez au maximum de cette occasion de promotion
gratuite afin de forger une réputation positive dans l’ensemble du réseau entrepreneurial.

• Le ton de la communication : Les prêteurs peuvent réfléchir sur la façon dont ils communiquent avec
leurs clients (courriels, en personne, téléphone) en se demandant si le ton utilisé facilite la création de
relations. Souvent, l’utilisation d’un ton plus convivial peut rendre les communications plus chaleureuses
et moins formelles.

• Allez plus loin : Lorsqu’une demande de financement est refusée, n’oubliez pas de non seulement
indiquer aux entrepreneures les raisons du refus, mais aussi d’expliquer comment elles pourraient
être approuvées la prochaine fois. Qu’elles soient des entrepreneures aguerries ou des entrepreneures
potentielles, on ne sait jamais ce que l’avenir pourrait nous réserver.
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Déclaration
Tous les documents préparés pour le projet PRÊTEURS NOVATEURS ont été conçus avec l’objectif de respecter la terminologie la plus 

appropriée et la plus à jour que possible. Cependant, nous réalisons que cette terminologie est toujours sujette à changement au fil du 

temps. Au meilleur de nos connaissances, nous avons cherché à utiliser des termes qui sont respectueux de la dignité et des droits de 

tous les individus.
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