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", Université du Québec à Trois-Rivières 
CP_ 500, Trois-Rivières, Québec, Canada 1 G9A 5H7 
Tëê;Jhone: (819) 376-5080 

1 

Tëë::opieur: (819) 376-5079 

Département des sciences de la gestion et de l'économie 

Le Il juin 1998 

.' .. 
Madame, Monsieur, 

En tant que responsable du marketing dans l'entreprise, nous sollicitons votre 
participation à la réalisation d'une étude pooant sur certaines pratiques en matière 
d'information marketing dans les PME. Comme vous le savez, le nouveau contexte de la 
mondialisation amène de nouvelles opportunité5 pour les activités de commercialisation 
des entreprises. 

Dans le cadre des travaux de l'Institut de redlerche sur les PME, cette étude vise à 
pennettre de mieux comprendre les façons de faire des entreprises dans le domaine du 
marketing afin d'être en mesure de mieux les aider. Comme vous le savez peut-être, 
l'Université du Québec à Trois-Rivières est reconnue pour l'expertise que ses chercheurs 
ont développée dans le domaine de la gestion des PME. 

Nous espérons vivement que vous prendrez les 20 minutes qu'il faut pour répondre au 
questionnaire qui accompagne cette lettre. li ~l très important pour nous de connaître 
vos opinions concernant les points soulevés dans l'enquête. Si vous le désirez, nous vous 
enveuons le sommaire des résultats, ce qui permettra de positionner votre entreprise par 
rapport à l'ensemble de celles étudiées. 

Soyez assuré(e) que nous respecterons rigoureusement le caractère confidentiel de vos 
réponses et que les résultats de l'enquête servirrnt exclusivement à des fins de recherche. 
Vous pouvez donc répondre en toute confiance ;l chacune des questions posées. 

~ous vous remercions de votre précieuse collaroration et vous prions d'agréer, Madame, 
Monsieur, l'expression de nos sincères remerciements. 

\ 
Jacques E. Brisoux, Ph.D. 
Professeur titulaire 

\ 

Louis Raymond, Ph.D. 
Professeur titulaire 



Université du Québec à Trois-rivières 
Département d'administration et d'économique 
c.P. 500, Trois-Rivières, Québec, Canada / G9A 5H7 

Instructions générales 

Ce questionnaire s'adresse au responsable marketing (directeur marketing, directeur 

commercial). 

Le questionnaire se répond très facilement car, pour la plupart des questions, il suffit de 

cocher ou d'encercler une réponse parmi un éventail de réponses déjà identifiées ou 

d'apporter une brève description à une question ouverte. La forme masculine est d'usage 

dans le questionnaire pour des fins pratiques. 

Toute interrogation de votre part pourra être résolue en contactant les professeurs Jacques 

E. Brisoux et Louis Raymond au numéro de téléphone suivant: (819) 376-5080. 

Soyez rassurés que toutes vos réponses seront traitées en toute confidentialité 

Merci de votre collaboration 

Juin 1998 



1.1. Raison sociale : .... ...... . ..... . . . . .. . .. . ......... . .. . . . 

1.2. Année de création ou de démarrage : . . ........... . 

1.3. Forme légale de l'entreprise (veuillez cocher une case) : 

[ Propriétaire unique 
[ ] Société de personnes 
[ ] Société en commandite 
[ ] Corporation 
[ ] Autre, précisez .... . ..... . .. ... . .. .. . . .. .. . ..... . .. ... . .. ...... . 

1.4. Votre entreprise est-elle une filiale ou un établissement d'une autre 
entreprise? 

[ ] Oui 
[ ] Non 

1.5. Quel est le secteur d' activité principal de l'entreprise ? 

1.6. Répartition de l'effectif du personnel (veuillez indiquer le nombre d'employés 
par catégorie) 

Catégories 

Personnel de direction (cadres) 

Professionnels (ingénieurs, comptables, etc.) 

Techniciens 

Personnel de production 

Personnel de bureau 

Total 

Nombre 
d'employés 



2.1. Sexe [ ] Masculin [ ] Féminin 

2.2. Age 

[ ] 20 - 29 ans 
[ ] 30 - 39 ans 
[ ] 40 -49 ans 
[ ] 50 - 60 ans 

2.3. Titre ou fonction actuelle: .. .... .......................... ........ .. .. ............ .. 

2.4. Niveau actuel dans la finne : . .. . . .. . . 
(Niveau 1 : président directeur général, 2 : employés dont le supérieur est de 
niveau 1, et ainsi de suite) 

2.5. Titre ou fonction du supérieur immédiat: .................................. .... . 

2.6. Nombre d' années et de mois à titre de responsable marketing? 

........ Ans et ......... Mois 

2.7. Nombre d ' années et de mois d'expérience en marketing? 

....... Ans et ......... Mois 

2.8. Depuis combien de temps travaillez-vous dans le même secteur d'activité? 

.. .. .... .. (années) 

2.9. Avant d'occuper ce poste avez-vous: 

1. Exercé une activité salariée dans les domaines suivants (veuillez cocher 
la ou les cases appropriées) : 

[ ] Marketing (vente, publicité, etc.) 
[ ] Production, technique 
[ ] Comptabilité, finance 
[ ] Infonnatique 
[ ] Gestion des ressources humaines 
[ ] Autres, précisez .......................... ............ .. 

2. Exercé une autre activité: 

[ ] Non [ ] Oui 

[ ] Si oui, précisez laquelle: ............. ~ ~ ............................ .. 



2.10. Quel est votre niveau d' étude (dernier diplôme obtenu) ? (veuillez cocher une 
case) 

[ ] Secondaire 
[ ] Collégial [ ] Général 
[ ] Universitaire 1 er cycle 
[ ] Universitaire 2 ème cycle 
[ ] Universitaire 3 ème cycle 

[ ] Professionnel 

2.11 . Quel est votre domaine de spécialisation ? 

[ ] Général 
[ ] Technique et métier 
[ ] Administration et domaines connexes (comptabilité, marketing, etc .) 
[ ] Sciences humaines et sociales (art, lettre, etc.) 
[ ] Autre, précisez .................... .. . .. . .. . .. ... . .... . .... ... .. ... .. ... . ... . . 

2.12. Quelles autres fonctions assumez-vous en plus de la fonction marketing? 
(veuillez cocher la ou les cases appropriées) 

[ ] Aucune 
[ ] Direction 
[ ] Production, achat, approvisionnement 
[ ] Recherche et développement 
[ ] Finance et comptabilité 
[ ] Informatique 
[ ] Gestion des ressources humaines 
[ ] Autres, précisez . .. ............... .. . ... ........................ . 

2.13. Quel est le pourcentage de votre temps consacré à la fonction marketing? 

........ % 

2.14. Est ce que vous êtes membre d'une ou de plusieurs associations 
professionnelles? 

[ ] Non 
[ ] Oui, précisez lesquelles ...................................... .... .. . 



3.1. Parmi les quatre descriptions suivantes, veuillez cocher celle qui correspond 
le mieux à votre entreprise? (choisir seulement 1 des 4 descriptions) 

[] Notre entreprise s'efforce de maintenir et d'accroître la demande pour les 
produits que nous avons déjà en misant continuellement sur une haute 
qualité, un service supérieur, et les prix les plus bas. Nous ne déployons pas 
activement d'efforts pour élargir nos gammes de produits ou services de 
même que pour devenir le leader qui possède les récents équipements et 
technologies de pointe dans l'industrie. Nous nous limitons à ce que nous 
savons faire et le faisons autant sinon mieux que toute autre entreprise. 

[] Nous élargissons continuellement notre gamme de produits avec de 
nouveaux produits, de nouveaux services ou par des améliorations de ceux 
que nous avons déjà. Nous mettons l'accent sur l' importance d'être les 
premiers à offrir de nouveaux produits ou des produits améliorés à nos 
clients. Nous estimons être en mesure d'accéder au premier rang (leader) 
dans notre industrie, et nous voulons prendre les risques nécessaires en 
misant sur des produits et services prometteurs. 

[] Nous tentons de maintenir nos activités à un niveau stable avec une gamme 
de produits et de services de base. Mais en même temps, nous essayons 
d' ajouter un ou quelques nouveaux produits ou services avec lesquels 
d'autres entreprises ont connu du succès dans notre industrie. Nous ne 
voulons pas être les premiers à offrir des produits ou services qui n 'ont pas 
fait leur preuve. Nous essayons de ne pas nous écarter des leaders, en 
offrant un produit ou un service similaire et qui est concurrentiel. 

[] Quand nous faisons face à des situations qui menacent fortement nos 
activités ou à l'éventualité de perdre des clients, nous changeons 
définitivement nos produits ou services ainsi que nos façons de 
concurrencer. Cependant, nous ne suivons pour cela aucun programme ou 
plan particulier dans le but de devenir plus compétitif, contrairement aux 3 
descriptions précédentes. 



3.2. Quels sont les objectifs globaux prioritaires de votre entreprise? (classez 
les par ordre d' importance; 1 : le plus important, 4 : le moins important) 

• Croissance ..... .. .. 

• Autonomie et indépendance . .. . . .... 

• Rentabilité . ........ 

• Longévité et pérennité . .. . ..... 

3.3. Est ce que votre entreprise a un plan marketing ? 

[ ] Non 
[ ] Oui 

3.4. Si oui, ce plan est-il écrit ? 

[ ] Non 
[ ] Oui 

3.5. Quel est l'horizon temporel de ce plan? (veuillez cocher une case) 

[ ] 1 à 6 mois 
[ ] 6 mois à 1 an 
[ ] 1 à 5 ans 
[ ] 5 ans et plus 

3.6. Aviez-vous fixé des objectifs marketing pour les trois dernières années? 

[ ] Non 
[ ] Oui 

3.7. Si oui, ces objectifs étaient-ils écrits? 

[ ] Non 
[ ] Oui 

3.8. Quels sont les trois principaux objectifs marketing poursuivis actuellement 
par l'entreprise? 

1. ........... ......... .......................... .. 

2 .. ................... .. . .. . .. ................... . 

3 . ................. ........... ..... ...... .. ...... . 



3.9. Quels sont les moyens d'action marketing utilisés par l'entreprise? 
(classez les par ordre d' importance; 1 : le plus important; 4 : le moins important) 

• La politique de produit 
• La politique de prix 
• La politique de distribution 
• La politique de publicité et promotion 

3.10. Dans quelle mesure les facteurs suivants sont-ils des atouts pour 
l'entreprise? (veuillez encercler le chiffre correspondant) 

Forte Moyenne Faible 

4.1. 

• 

• 

• 

• 

• 
• 

La technologie (équipements, etc.) 
Brevets (procédé de fabrication, etc.) 
Le prix (prix compétitif par rapport à la concurrence) 
La flexibilité par rapport aux demandes des clients 
La proximité des clients 
La capacité d'offrir un produit et un service de qualité 
Autres, précisez ....... . ...................... . .. . .. .. .... . ..... . 

mesure 
3 
3 
3 
3 
3 
3 
3 

mesure 
2 
2 
2 
2 
2 
2 
2 

Veuillez indiquer dans quelle mesure vous êtes d 'accord ou non avec 
chacun des énoncés suivants: (veuillez encercler le chiffre correspondant) 

Tout à fait Plutôt Moyennement Plutôt pas 
d'accord d' accord d'accord d'accord 

L'information marketing arrive 5 4 3 2 
trop tard 
L'information marketing n'est 5 4 3 2 
pas toujours compréhensible 
L'information marketing n'est 5 4 3 2 
pas toujours adaptée à nos 
besoins 
L'information est souvent 5 4 3 2 
déformée 
TI y a trop d'information écrite 5 4 3 2 
TI n ' y a pas assez d ' information 5 4 3 2 
orale 

mesure 
1 
1 
1 

1 
1 
1 

Pas du tout 
d'accord 

1 

1 

1 



4.2. Veuillez indiquer dans quelle mesure vous êtes informé des éléments 
suivants: (veuillez encercler le chiffre correspondant) 

Éléments d'intérêt Très bien Plutôt bien Moyennement Plutôt mal Pas du tout 
informé informé informé informé informé 

La tendance du marché 5 4 3 2 1 
Les objectifs de l'entreprise 5 4 3 2 1 
La situation financière de 5 4 3 2 1 
l'entreprise 
La stratégie de l'entreprise 5 4 3 2 1 
Le système d'information 5 4 3 2 1 
marketing 
Les attentes de la clientèle 5 4 3 2 1 
Les produits de l'entreprise 5 4 3 2 1 
L'organisation interne de 5 4 3 2 1 
l'entreprise 
Les activités de recherche et 5 4 3 2 
développement 
La concurrence 5 4 3 2 1 
Les produits des concurrents 5 4 3 2 1 
Les fournisseurs 5 4 3 2 1 
Les affaires internationales 5 4 3 2 1 

4.3. Veuillez indiquer dans quelle mesure l'information qui provient de chacune 
des sources d'information suivantes est satisfaisante? (veuillez encercler le 
chiffre correspondant à votre niveau de satisfaction) 

Sources d'information Tout à fait Plutôt Moyennement Plutôt pas Pas du tout 
satisfaisante satisfaisante satisfaisante satisfaisante satisfaisante 

Direction générale 5 4 3 2 1 
Commercial (réseau de vente) 5 4 3 2 
Marketing 5 4 3 2 1 
Achats, approvisionnement 5 4 3 2 1 
Fabrication 5 4 3 2 1 
Recherche et développement 5 4 3 2 1 
Bureau d'études 5 4 3 2 1 
Réception - Livraison 5 4 3 2 1 
Gestion de production 5 4 3 2 1 
Personnel 5 4 3 2 1 
Comptabilité - Finance 5 4 3 2 1 
Service informatique 5 4 3 2 1 



4.4. Veuillez indiquer la fréquence à laquelle vous utilisez chacune des sources 
d'information suivantes pour obtenir les informations recherchées? (pour 
chaque source, encerclez le chiffre qui décrit le mieux les pratiques au sein de 
votre entreprise). 

Sources d'information Très Quelquefois À Peu Rarement Ne se 
souvent l'occasion prononce 

pas 

Le conseil d'administration 5 4 3 2 1 0 
Les cadres 5 4 3 2 1 0 
Le personnel de vente 5 4 3 2 1 0 
Le personnel de production 5 4 3 2 1 0 
Autre personnel 5 4 3 2 1 0 
Les publications internes de 5 4 3 2 1 0 
l'entreprise 
Les données comptables 5 4 3 2 1 0 
Les collègues 5 4 3 2 1 0 
Les bruits de couloir 5 4 3 2 1 0 
Les bases de données internes 5 4 3 2 1 0 

Les clients 5 4 3 2 1 0 
Les donneurs d'ordre 5 4 3 2 1 0 
Les sous-traitants 5 4 3 2 1 0 
Les fournisseurs 5 4 3 2 1 0 
Les concurrents 5 4 3 2 1 0 
Les agents et représentants 5 4 3 2 1 0 
Les distributeurs 5 4 3 2 1 0 

Les associations sectorielles 5 4 3 2 1 0 
Les expositions et salons 5 4 3 2 1 0 
Les missions, voyages, colloques 5 4 3 2 1 0 
Les institutions financières 5 4 3 2 1 0 
Les organismes gouvernementaux 5 4 3 2 1 0 
Les consultants 5 4 3 2 1 0 
Les centres de recherche 5 4 3 2 1 0 

Les brochures, catalogues 5 4 3 2 1 0 
Les journaux 5 4 3 2 1 0 
Les revues d'affaires 5 4 3 2 1 0 
Les revues spécialisées dans votre 5 4 3 2 1 0 
secteur 
Les publications gouvernementales 5 4 3 2 1 0 



4.5. Veuillez indiquer l'importance de chacune des sources d'informations 
suivantes pour obtenir les informations recherchées? (pour chaque source, 
encerclez le chiffre qui décrit le mieux les pratiques au sein de votre entreprise) . 

Sources d'information Très Assez Moyennement Peu Pas Ne 
important important important important important s'applique 

pas 
Le conseil d'administration 5 4 3 2 1 0 
Les cadres 5 4 3 2 1 0 
Le personnel de vente 5 4 3 2 1 0 
Le personnel de production 5 4 3 2 1 0 
Autre personnel 5 4 3 2 1 0 
Les publications internes de 5 4 3 2 1 0 
l'entreprise 
Les données comptables 5 4 3 2 1 0 
Les collègues 5 4 3 2 1 0 
Les bruits de couloir 5 4 3 2 1 0 
Les bases de données internes 5 4 3 2 1 0 

Les clients 5 4 3 2 1 0 
Les donneurs d'ordre 5 4 3 2 1 0 
Les sous-traitants 5 4 3 2 1 0 
Les fournisseurs 5 4 3 2 1 0 
Les concurrents 5 4 3 2 1 0 
Les agents et représentants 5 4 3 2 1 0 
Les distributeurs 5 4 3 2 1 0 

Les associations sectorielles 5 4 3 2 1 0 
Les expositions et salons 5 4 3 2 1 0 
Les missions, voyages, colloques 5 4 3 2 1 0 
Les institutions financières 5 4 3 2 1 0 
Les organismes 5 4 3 2 1 0 
gouvernementaux 
Les consultants 5 4 3 2 1 0 
Les centres de recherche 5 4 3 2 1 0 

Les brochures, catalogues 5 4 3 2 1 0 
Les journaux 5 4 3 2 1 0 
Les revues d'affaires 5 4 3 2 1 0 
Les revues spécialisées dans 5 4 3 2 1 0 
votre secteur 
Les publications 5 4 3 2 1 0 
gouvernementales 



4.6. Quels sont les moyens généralement utilisés dans l'entreprise pour collecter 
les informations recherchées? (veuillez cocher la ou les cases appropriées) 

[ ] Les contacts directs de personne à personne 
[ ] Les contacts via une tierce personne 
[ ] Les contacts téléphoniques 
[ ] Les réunions de travail formelles 
[ ] Les échanges électroniques de données 

[ ] Les lectures de rapports et mémos internes 
[ ] Les lectures de rapports venant de l'extérieur 
[ ] Les lectures de revues spécialisées 
[ ] Les lectures de journaux 

[ ] Les recherches documentaires (ex : bibliothèque) 
[ ] La consultation d'une banque de données (ex: Statistique Canada) 
[ ] La réalisation d'études formelles (ex: études de marché) 

4.7. Comment qualifiez-vous votre démarche pour la recherche d'informations? 
(veuillez cocher une case) 

4.8. 

[ ] Spontanée, c'est à dire qu ' elle se fait lorsqu'un besoin se fait sentir 
[ ] Systématique, c'est à dire qu'elle se fait sur une base régulière 
[ ] Inexistante, parce que vous n'en sentez pas le besoin 
[ ] Inexistante, parce que vous n'avez pas les ressources nécessaires 

À quelle fréquence les personnes indiquées ci-dessous prennent-elles part 
aux activités de collecte des informations marketing? (veuillez encercler le 
chiffre correspondant) 

Personnel impliqué Très Souvent À Rarement 
souvent l'occasion 

Le dirigeant (directeur général) 5 4 3 2 
Les cadres administratifs 5 4 3 2 
(finance, comptabilité, etc.) 
Le responsable commercial 5 4 3 2 
(directeur marketing, etc.) 
Les vendeurs et représentants 5 4 3 2 
Le responsable informatique 5 4 3 2 
Le personnel de bureau 5 4 3 2 
Autres, précisez .......... .. ...... . 5 4 3 2 
.... . .. . . .... . .. ... . .......... .. .. . .... 

Jamais 

1 
1 

1 

1 
1 
1 
1 



4.9. Est ce que vous faites de la recherche d'informations dans les domaines 
suivants? (veuillez cocher une case) 

• Les fournisseurs [ ] Oui ] Non 

• Les clients [ ] Oui [ ] Non 

• Les concurrents [ ] Oui [ ] Non 

• La technologie [ ] Oui [ ] Non 

• L'environnement politique et social [ ] Oui [ ] Non 

4.10. À quelle fréquence cherchez-vous à obtenir les informations suivantes sur 
vos clients? (veuillez encercler le chiffre correspondant) 

Très 
souvent 

Souvent A 
l'occasion 

Rarement Jamais 

Leurs besoins 
Les personnes qui participent à la 
décision d'achat 
Leurs habitudes et comportements 
d'achat 
Leurs motifs d'achat 
Leurs critères de choix 
Leur relation à long terme avec 
l'entreprise 
Autres, précisez ...................... . 

5 
5 

5 

5 
5 
5 

5 

4 
4 

4 

4 
4 
4 

4 

3 
3 

3 

3 
3 
3 

3 

2 
2 

2 

2 
2 
2 

2 

4.11. Surveillez-vous l'arrivée de nouveaux concurrents? (veuillez encercler le 
chiffre correspondant) 

5 4 3 2 1 

Très souvent Souvent Al' occasion Rarement Jamais 

4.12. Évaluez-vous les forces et faiblesses de vos concurrents? (veuillez encercler 
le chiffre correspondant) 

5 4 3 2 1 

Très souvent Souvent Al' occasion Rarement Jamais 

1 
1 

1 
1 



4.13. À quelle fréquence cherchez-vous à obtenir les informations suivantes sur 
les concurrents? (veuillez encercler le chiffre correspondant) 

Très Souvent A Rarement 
Souvent l'occasion 

Leur part de marché 5 4 3 2 
Leur localisation 5 4 3 2 
Leurs produits ou services 5 4 3 2 
Le prix de leurs produits 5 4 3 2 
Les caractéristiques de leurs services 5 4 3 2 
La structure de leur distribution 5 4 3 2 
Leurs actions de publicité et de promotion 5 4 3 2 
Leurs travaux de recherche 5 4 3 2 
Leur stratégie globale 5 4 3 2 
Autres, précisez ..... . ................. . .. . ... 5 4 3 2 
..... . ....... . . . ............ . ..... . ............... 

4.14. À quelle fréquence utilisez-vous les moyens suivants pour obtenir de 
l'information sur les concurrents? (veuillez encercler le chiffre correspondant) 

Très Souvent À Rarement 
souvent l'occasion 

Interrogation des clients à propos des 5 4 3 
concurrents 
Discussions avec des concurrents 5 4 3 
Envoi de "faux consommateurs" chez les 5 4 3 
concurrents 
Interrogation des représentants à propos 5 4 3 
des concurrents 
Interrogation des fournisseurs, des 5 4 3 
livreurs 
Achats de produits concurrents 5 4 3 
Demande à des clients de solliciter 5 4 3 
certaines offres auprès des concurrents 
Débauchage du personnel des concurrents 5 4 3 

4.15. Est ce que vous procédez dans votre entreprise à l'analyse et au traitement 
des informations marketing recueillies? (veuillez encercler le chiffre 
correspondant) 

5 4 3 2 

2 

2 
2 

2 

2 

2 
2 

2 

Très souvent Souvent Al ' occasion . Rarement Jamais 

Jamais 

1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 

Jamais 



4.16. De quelle façon procède-t-on pour traiter et analyser ces informations? 
(veuillez cocher la ou les cases appropriées) 

[ ] Par des réunions de travail informelles 
[ ] Par des réunions de travail formelles 
[ ] Grâce au traitement informatique des données 
[ ] En réalisant des études formelles 
[ ] Autres, précisez . . . .. .. . . . . .. .. . ......... . .. . .. . .. . ........... . ... .... .... . 

4.17. Quels sont les moyens utilisés pour l'analyse et le traitement informatique 
des informations recueillies? (veuillez cocher la ou les cases appropriées) 

[ ] Progiciels de base de données (ex : Access, Oracle, etc.) 
[ ] Tableurs (ex : Excel, etc.) 
[ ] Progiciels statistiques (SPSS, SAS, etc.) 
[ ] Autres, précisez ......... . ............ . ..... . .. . .............. . ... . . . .......... . 

4.18 . À quelle fréquence les personnes indiquées ci-dessous prennent-elles part 
aux activités d'analyse et de traitement des informations marketing ? 
(veuillez encercler le chiffre correspondant) 

Personnel impliqué Très 
souvent 

Souvent A 
l'occasion 

Rarement Jamais 

Le dirigeant (directeur général) 5 4 3 2 
Les cadres administratifs 5 4 3 2 
(finance, comptabilité, etc.) 
Le responsable commercial 5 4 3 2 
(directeur marketing, etc.) 
Les vendeurs et représentants 5 4 3 2 
Le responsable informatique 5 4 3 2 
Le personnel de bureau 5 4 3 2 
Autres, précisez . .. . .. . .... . ...... ... 5 4 3 2 
... . . . .... . ... .. . . ....................... 

4.19. Existe-il dans votre entreprise des règles formelles concernant la diffusion 
interne des informations marketing? 

[ ] Non 
[ ] Oui 

1 
1 

1 
1 
1 
1 



4.20. De quelle façon procède-t-on généralement dans votre entreprise pour la 
diffusion interne des informations marketing? (veuillez cocher la ou les cases 
appropriées) 

[ ] Mode oral (contacts directs de personne à personne, etc.) 
[ ] Support papier (réunion de travail formelle , distribution de 

rapports, mémos, notes, etc.) 
[ ] Automatisé (moyens informatiques, contact téléphonique, messagerie 

électronique, etc.) 
[ ] Autres, précisez . ...... . .. . .. . ... .. . ..... . .. . .. . . .. ... .. . ............ .. . ...... . 

4.21. Quels sont les moyens utilisés pour le stockage et l'accès aux informations 
recueillies? 

[ ] Manuels 
[ ] Informatisés 

4.22. Vers quelles fonctions de l'entreprise (marketing, finance, production, etc. ) 
diffusez-vous le plus d'information? (veuillez indiquer la fonction selon 
l'ordre d'importance) 

1. ................................................... . 

2 .. ... ....... .. ..... ....... .. ... .... ..... .......... .. . 

3 .. . . . ........... .. ................. . ...... . .. .. . .. .. . 

4.23. À quelle fréquence les personnes indiquées ci-dessous prennent-elles part à 
la diffusion interne des informations marketing? (veuillez encercler le chiffre 
correspondant) 

Personnel impliqué Très 
souvent 

Souvent A 
l' occasion 

Rarement Jamais 

Le dirigeant (directeur 5 
général) 
Les cadres administratifs 5 
(finance, comptabilité, etc.) 
Le responsable commercial 5 
(directeur marketing, etc.) 
Les vendeurs et représentants 5 
Le responsable informatique 5 
Le personnel de bureau 5 
Autres, précisez .... . ........ . .. . 5 
. . . ............. . . .. .. . .. . ........... 

4 3 

4 3 

4 3 

4 3 
4 3 
4 3 
4 3 

2 

2 

2 

2 
2 
2 
2 

1 

1 
1 
1 
1 



4.24. Quelles sont les technologies de l ' information utilisées actuellement au sein 
de votre entreprise? (veuillez cocher les cases appropriées) 

[ ] Micro-ordinateurs 
[ ] Mini -ordinateurs 
[ ] Ordinateurs portatifs 
[ ] Systèmes experts 
[ ] Système d' aide à la décision 
[ ] Messagerie électronique 
[ ] Imprimantes 

[ Accès à des banques de données externes 
[ ] Réseau de communication local 
[ ] Conférence informatisée 
[ ] Système de traitement de texte 
[ ] Télécopieur 
[ ] Internet 
[ ] Boite vocale 
[ ] Autres, précisez ..... .. .... .... .. .. . ..... ... .... .. 

4.25 . Parmi les applications informatiques présentées ci-dessous, indiquez celles 
actuellement en exploitation au sein de votre firme ? (veuillez cochez la ou les 
cases appropriées) 

[ ] Paie 
[ ] Comptes clients 
[ ] Comptes fournisseurs 
[ ] Grand livre / États financiers 
[ ] Facturation 
[ ] Gestion des commandes 
[ ] Gestion des achats 
[ ] Planification de la production 
[ ] Traitement de texte 

[ ] Listes d' adresses 
[ ] Suivi des dossiers 
[ ] Prix de revient 
[ ] Prévisions financières 
[ ] Analyses financières 
[ ] Gestion du personnel 
[ ] Gestion de projets 
[ ] Analyse statistique 
[ ] Autres, précisez .. .. . . .. ... .. . .. ..... . .......... . 

5.1. Sur quels marchés intervenez-vous? (cochez la ou les cases appropriées) 

[ ] Local 
[ ] Régional 
[ ] National 
[ ] International 

5.2. Procédez-vous à l'évaluation (analyse des tendances, de la concurrence, 
etc.) de ce ou ces marchés ? 

Non 
Oui 



5.3 . Si oui , à quelle fréquence? (veuillez encercler le chiffre correspondant) 

4 3 2 

Très souvent Souvent Occasionnellement Rarement 

5.4. Est ce que vous segmentez (identifiez les différents besoins dans le secteur) 
les marchés sur lesquels vous intervenez? 

[ ] Non (passez à la question 6.9) 
[ ] Oui 

5.5. Si oui, à quelle fréquence? (veuillez encercler le chiffre correspondant) 

4 3 2 1 

Très souvent Souvent Occasionnellement Rarement 

5.6. Quels critères utilisez-vous pour segmenter vos marchés? (veuillez cocher 
la ou les cases appropriées) 

[ ] Critères démographiques (âge, sexe, taille de la famille , revenu , etc .) 
[ ] Critères géographiques (régions , villes, province, etc.) 
[ ] Critères psychographiques (mode de vie, etc .) 
[ ] Les avantages recherchés par les clients 
[ ] Fidélité à la marque 
[ ] Attitude à l'égard du produit 
[ ] Autres, précisez .................. .......................... . ... .. . .... . 

5.7. Pour chaque segment ciblé par l'entreprise, élaborez-vous une stratégie de 
positionnement (élaboration d'une politique de produit, de prix, de 
distribution et de publicité) du produit sur le marché ? 

[ ] Non 
[ ] Oui 

5.8. Si oui, à quelle fréquence? (veuillez encercler le chiffre correspondant) 

4 3 2 1 

Très souvent Souvent Occasionnellement Rarement 



5.9. Votre entreprise procède-t-elle au développement (recherche de nouvelles 
idées, de nouveaux procédés de fabrication, etc .) de nouveaux produits? 

[ ] Non 
[ ] Oui 

5.10. Si oui, à quelle fréquence? (veuillez encercler le chiffre correspondant) 

4 3 2 

Très souvent Souvent Occasionnellement Rarement 

5.11. Votre entreprise procède-t-elle au lancement (mise en marché) de 
nouveaux produits sur le marché? 

[ ] Non 
[ ] Oui 

5.12. Si oui, à quelle fréquence? (veuillez encercler le chiffre correspondant) 

4 3 2 

Très souvent Souvent Occasionnellement Rarement 

5.13. Quelle méthode utilisez-vous pour établir le prix de vos produits ? (veuillez 
cocher la ou les cases appropriées) 

[ ] Estimation des coûts (coût + marge) 
[ ] En fonction du prix du marché (la concurrence, le secteur d ' activité) 
[ ] En fonction du retour sur investissement 
[ ] En fonction de la demande des clients 
[ ] En fonction des autres soumissionnaires 
[ ] Autres, précisez . . .. . .. .. . . . . . ..... . .. . ........................ . ... ... . 

5.14. Procédez-vous à l'évaluation (révision) de votre politique de prix? 

[ ] Non 
[ ] Oui 

5.15. Si oui, à quelle fréquence? (veuillez encercler le chiffre correspondant) 

4 3 2 1 

Très souvent Souvent Occasionnellement Rarement 



5.16. Par quels circuits de distribution commercialisez-vous vos produits? 
(veuillez cocher la ou les cases appropriées) 

Vente directe (de l'entreprise au client) 
Vente indirecte 

] Canal court (fabricant, détaillant, consommateur) 
[ ] Canal long (fabricant, grossiste, détaillant, consommateur) 
[ ] Canal ultra long (fabricant, agent, grossiste, détaillant, 

consommateur) 
[ ] Autres, précisez ..................... .... .... ..... . . .... . ........ . 

5.17. Quels sont les critères que vous utilisez pour le choix du distributeur ? 
(veuillez cocher la ou les cases appropriées) 

[ ] L'enthousiasme du distributeur pour le produit 
[ ] La réputation du distributeur 
[ ] L'expérience professionnelle du personnel du distributeur 
[ ] L'adéquation des produits de l'entreprise avec la gamme des produits 

déjà référencés par le distributeur 
Le marché couvert par le distributeur (en terme de zones 
géographiques, etc.) 
Autres, précisez . .. .... ... ........ .... . .. .... .. ......................... .. ... . . 

5.18. Procédez-vous à l'évaluation du rendement (efficacité) de votre politique 
de distribution? 

Non 
Oui 

5.19. Si oui, à quelle fréquence? (veuillez encercler le chiffre correspondant) 

4 3 2 

Très souvent Souvent Occasionnellement Rarement 

5.20. Votre entreprise a-t-elle recours à la communication (publicité, 
promotion, etc.) ? 

[ ] Non 
[ ] Oui 



5.21. Si oui, à quelle fréquence? (veuillez encercler le chiffre correspondant) 

4 3 2 1 

Très souvent Souvent Occasionnellement Rarement 

5.22. À quelle fréquence utilisez-vous les moyens suivants pour promouvoir vos 
produits? (veuillez encercler le chiffre approprié) 

Très Souvent À Rarement 
souvent l'occasion 

Présence dans les salons, foires et 5 4 3 
autres expositions 
Pages jaunes 5 4 3 
Encart dans certaines revues 5 4 3 
professionnelles 
Publicité (TV, radio, etc.) 5 4 3 
Présentoirs 5 4 3 
Brochures et mailing 5 4 3 
Coupons de réduction 5 4 3 
Dépliants publicitaires 5 4 3 
Primes et cadeaux 5 4 3 
Force de vente 5 4 3 
Promotion des ventes 5 4 3 
Commandites 5 4 3 
Dossiers de presse 5 4 3 
Recours aux agences de publicité 5 4 3 
Autres, précisez ...................... 5 4 3 
... . .. .. ... ..... ... .. . ................... 

5.23 . Élaborez-vous des budgets de communication marketing? 

[ ] Non 
[ ] Oui 

5.24. Si oui, à quelle fréquence? (veuillez encercler le chiffre correspondant) 

4 3 2 1 

Très souvent Souvent Occasionnellement Rarement 

2 

2 
2 

2 
2 
2 
2 
2 
2 
2 
2 
2 
2 
2 
2 

5.25. Quel est, en pourcentage, le budget alloué à la promotion et à la publicité 
par rapport au chiffre d'affaires? 

.. .. .... 0/0 

Jamais 

1 

1 
1 

1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 



5.26. Procédez-vous à l'évaluation du rendement (efficacité) de votre politique 
de communication ? 

[ ] Non 
[ ] Oui 

5.27. Si oui, à quelle fréquence? (veuillez encercler le chiffre correspondant) 

4 3 2 1 

Très souvent Souvent Occasionnellement Rarement 

6.1. Pour chacun des énoncés suivants, veuillez encercler le chiffre 
correspondant le mieux au niveau de performance de l'entreprise au cours 
des trois dernières années ? 

Très Satisfait Moyennement Peu 
satisfait satisfait satisfait 

Votre satisfaction du taux de croissance des ventes 5 4 3 2 

Le taux de croissance des ventes comparativement à 5 4 3 2 
celui de la concurrence 

Le taux de croissance de votre part de marché 5 4 3 2 
comparativement à celui de la concurrence 

Votre satisfaction du taux de profit sur l'actif de votre 5 4 3 2 
entreprise 

Les profits nets réalisés comparativement à ceux de la 5 4 3 2 
concurrence 

Le taux de profit sur l'actif de votre entreprise 5 4 3 2 
comparativement à celui de la concurrence 

Votre satisfaction de votre marge de profit sur les 5 4 3 2 
ventes 

La liquidité financière comparativement à celle de la 5 4 3 2 
concurrence 

Pas du 
tout 

satisfait 
1 

1 



• Fonction principale du répondant (veuillez cocher une case) : 

[ ] Direction 
[ ] Marketing, ventes, publicité 
[ ] Production 
[ ] Achat, approvisionnement 
[ ] Informatique 

• Niveau actuel dans la firme: .......... . 

[ ] Comptabilité, finance 
[ ] Gestion de ressources humaines 
[ ] Recherche et développement 
[ ] Autre, précisez ............. . .... .... ... . . . . . 

(niveau 1 : président directeur général ou équivalent, 2 : employé dont le supérieur est 
de niveau 1, et ainsi de suite). 

Merci de votre collaboration 

Veuillez nous retourner le questionnaire en utilisant l'enveloppe 
pré-adressée ci-jointe 

Remarques 

N'oubliez pas vos coordonnées pour que nous puissions vous adresser (si vous le 
souhaitez) le retour d'information. 

Adresse: . .. .... . . . ..... .. .. .. . .. .. ..... . .... . ..... . . .. . ....... . ......... .......... .... . ... . ....... ..... .. . 

Téléphone: . .... .. . .. .. .... . .... . . ..... . .. . . . . . .. . 

Télécopieur: ................ .. .......... .. .. .. .. .. 

Numéro du questionnaire (ce numéro est utilisé à des fins statistiques) : 


