








récurrence des actes de discours. Nous avons ainsi été en mesure de faire émerger une 

représentation modélisée du succès chez les entrepreneurs québécois. 

PRÉSENTATION DE L'ÉCHANTILLON 

LES HOMMES 

Monsieur M.I 

Monsieur M.1 est un homme d'affaires de la région de Shawinigan, secteur Grand­

Mère, âgé entre 45 et 50 ans. Il œuvre dans le secteur des services financiers depuis 18 

ans et, plus particulièrement, dans les valeurs mobilières et le placement financier. Sur 

le plan de la stratégie face à la compétition, l 'entreprise de Monsieur M .l compte quatre 

employés et se distingue par un service courtois, confidentiel et personnalisé. Il a 

démarré son entreprise en 1994, donc six ans après avoir terminé ses études. Les valeurs 

de Monsieur M.1 se construisent autour de l ' intégrité et du service aux clients. Sa 

clientèle, composée d'hommes et de femmes professionnels relativement fortunés, se 

situe entre vingt-cinq et quatre vingt dix ans. 

Monsieur B.I 

Monsieur B.1 est un homme d'affaires qui œuvre dans les régions de Trois­

Rivières, Québec et Montréal. M.B.I a 47 ans. Depuis maintenant 12 ans, il œuvre dans 

le secteur du droit privé dont les services juridiques. Le cabinet de M.B .l compte 360 

employés à temps complet. Cette entreprise se démarque par ses valeurs d'excellence, de 

loyauté, d'engagement et de convivialité que les employés incarnent depuis toutes ces 

années. Cette entreprise vise plus particulièrement les PME. Afin de faire la différence 
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sur le marché, M.B.I et son équipe misent sur la planification stratégique, la clientèle 

multiplicatrice, et l'analyse systématique de la concurrence dans son ensemble. Cette 

entreprise trouve sa force dans la capacité de ses employés à se regarder eux-mêmes afin 

de ne jamais oublier qui ils sont et ce qu'ils veulent devenir. 

Monsieur M. 2 

Monsieur M. 2 est âgé de 50 ans. Il est entrepreneur depuis 34 ans dans les villes 

de Shawinigan et Québec. Monsieur M.2 opère une entreprise dans le secteur des 

services informatiques. Il a construit un logiciel d'expert technologie de pointe. 

Monsieur M.2 et son équipe de cinq employés s'occupent de la programmation de ce 

logiciel expert ainsi que de l'unique mise à jour de celui-ci. Les deux valeurs de cette 

entreprise reposent sur le service et l'innovation. La force de cette entreprise constitue 

essentiellement l'innovation. 

Monsieur, M. 3 

Monsieur M.3 un homme d'affaires âgé de 56 ans, entrepreneur depuis 33 ans dans 

le secteur du service d'alimentation spécialisée. L'entreprise de Monsieur M.3 est située 

dans la région de Trois-Rivières et compte 40 employés à temps complet. Une des 

. valeurs importante pour Monsieur M.3 est d'anoblir le métier de boucher, faire connaitre 

aux gens la fine gastronomie, avoir un esprit d'équipe construit sur le sentiment 

d'appartenance et la réalisation de son personnel. De plus, Monsieur M.3 priori se 

l'écoute de tout son personnel afin de donner l'ouverture à la créativité et de fidéliser ses 

employés. Le plus important pour Monsieur M.3 est que toutes les clientèles soient 

reçues chaleureusement. 
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Monsieur B. 2 

Monsieur B.2 fait partie du groupe d'âge entre 50-60 ans. Il est entrepreneur 

depuis plus de 25 ans. Monsieur B.2 effectue son travail dans plusieurs villes du Québec, 

à savoir: Québec, Sherbrooke, St- Bruno et Trois-Rivières. Monsieur B.2 possède une 

entreprise qui œuvre dans le commerce de détail, l'immobilier et la restauration. 

Monsieur B.2 exerce la plupart de ses fonctions dans le secteur du commerce de détail. 

C'est une entreprise familiale qui emploie des centaines d'employés par année. Les 

valeurs de l'entreprise reposent sur le désir de bien réussir, la transmission du savoir, 

l 'honnêteté et la franchise. Le type de clientèle est plutôt varié mais partage une passion 

pour les activités sportives. L'entreprise mise sur les stratégies de développement 

marketing autour des nouveaux produits, des nouvelles tendances et de rapports 

qualité\prix qui respectent les attentes des consommateurs. 

Monsieur G.1 

Monsieur G.1 est un homme d'affaires âgé de 45 ans. Il est entrepreneur depuis 25 

ans et œuvre dans les régions de Grand-Mère, Shawinigan et Joliette. L'entreprise de 

Monsieur G.1 est dans le secteur de la quincaillerie, plus particulièrement celui de la 

rénovation. Monsieur G.1 compte sur la loyauté de 600 employés qui partagent les 

valeurs de l'entreprise: le service à la clientèle, l'homogénéité et le respect. L'entreprise 

vise le consommateur particulier, le bricoleur et l'entrepreneur en construction. Les 

stratégies utilisées dans la philosophie de l'entreprise sont basées sur le fait d'être le plus 

près du client et cela à tous les niveaux afin d'offrir des produits canadiens de qualité. De 
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plus, cette entreprise a le souci de l'environnement et du développement durable. En 

effet, l'entreprise fut la première au Canada à s'être intégrée au virage vert. 

Monsieur B. 3 

Monsieur B.3 est un homme d'affaires de 48 ans. Il est entrepreneur depuis 28 ans. 

Il opère une entreprise dans le secteur de l'imprimerie numérique dans les villes de Trois­

Rivières et Montréal. Monsieur B.3 compte 30 employés permanents qui se rallient 

autour de valeurs organisationnelles dont les ambitions visent à répondre à la demande de 

tous les clients et d'offrir un prix compétitif. Pour Monsieur B.3 et son équipe, il est 

fondamental de composer avec la capacité de s'ajuster continuellement. Une valeur que 

Monsieur B.3 privilégie auprès de ses employées est celle du bon père de famille. Il dit 

qu'il faut être près de .ses employés, donner de bonnes conditions de travail, s'impliquer 

dans la collectivité et avoir une bonne écoute. Le type de clientèle de Monsieur B.3 est 

varié (maisons d'édition, l'ordre des CA, manufacturiers, enseignants, particuliers, 

avocats, écoles et gouvernements). La stratégie de l'entreprise repose sur le service, la 

structure des coûts et la capacité de faire le mieux du premier coup. 

Monsieur B. 4 

Monsieur B. 4 est un homme d'affaires âgé entre 50-60 ans. Il est entrepreneur 

depuis 36 ans et a œuvré dans les villes de Montréal et de Québec ainsi qu'à 

l'international. L'entreprise de Monsieur B.4 est dans les domaines manufacturiers, du 

vêtement et de l'immobilier. Il transige avec une quarantaine de sous-traitants. Les 

valeurs de l'entreprise reposent sur le souci du détail à tous les niveaux, le travail avec les 

meilleurs, la passion et le respect de tous. La clientèle de Monsieur B.4 est variée, jeune 
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et européene. La stratégie de l' entreprise demeure le souci du détail comme marque de 

commerce. 

Monsieur C.l 

Monsieur C.l est un homme d' affaires dans le groupe d'âge de 50 à 60 ans. Son 

entreprise a 7 ans et est située à Lachine. L'usine de Monsieur C.I fabrique des boîtes de 

carton ondulé. L'entreprise compte 17 employés, mais prévoit dans sa progression 

l ' embauche de plusieurs autres. Les valeurs qui animent cette entreprise se construisent 

sur l' ambition de se démarquer de tous ses concurrents par le service personnalisé, la 

qualité du produit et la proximité de tous les clients. L' unique stratégie pour se 

démarquer consiste à offrir un excellent service à la clientèle. 

Monsieur V.I 

Monsieur Y.1 est un homme de 73 ans. Il est en affaires depuis 45 ans et œuvre 

dans les villes de Québec, Trois-Rivières, Montréal et Toronto. Monsieur Y.1 opère une 

entreprise du secteur de la fabrication de tours de cellulaire et de tours de communication. 

L' entreprise compte 115 employés à temps complet. Les valeurs de l ' entreprise sont la 

qualité en tout ainsi que la formation du personnel afin de lui donner les meilleurs outils 

de travail possible. L' entreprise se démarque par la qualité de ses services et produits. 

Monsieur B. 5 

Monsieur B.5 est un homme de 48 ans en affaires depuis 20 ans dans la ville de 

Trois-Rivières. Monsieur B.5 œuvre dans le milieu culturel. Il travaille avec une équipe 

5 employés à laquelle s' ajoutent quelques 500 bénévoles de différents milieux. Son 
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organisation repose sur les valeurs de solidarité, de rayonnement dans la communauté, 

d'appartenance sociale et de collaboration avec les plus démunis . Les types de clientèles 

regroupent plusieurs segments de la population en fonction des objectifs de l'organisation 

et de sa vision intergénérationnelle. 

Monsieur N.l 

Monsieur N.l est un homme âgé de 58 ans. Il est en affaires depuis 35 ans et œuvre 

dans la ville de Terrebonne dans le secteur du divertissement sportif. Son entreprise 

compte 237 employés et 600 membres. Les trois valeurs de cette entreprise se 

construisent sur la flexibilité, l' intégrité et le respect. La clientèle se compose 

essentiellement de femmes, de couples et de corporations. La stratégie de l' entreprise se 

développe autour de la pénétration du marché de la clientèle corporative. 

Monsieur J.l 

Monsieur II est un homme de 56 ans. Il œuvre dans le secteur du servIce 

alimentaire depuis 20 ans. L' équipe de Monsieur II se compose de 63 employés. La 

valeur principale qui anime le style de gestion de Monsieur II s'organise autour d'un 

climat de travail qui permet à chacun d' exploiter son plein potentiel. La clientèle de son 

organisation se compose essentiellement de professionnels et de gens d'affaires. La 

stratégie de l' entreprise se construit sur l' innovation. 
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Monsieur M. 4 

Monsieur MA est un homme d'affaires de 63 ans. Il est entrepreneur depuis 40 

ans. Il œuvre dans le secteur du sport professionnel au Canada, en Suisse et en 

Angleterre. À titre d'entrepreneur autonome, il côtoie plusieurs dizaines de 

collaborateurs chaque année. Les valeurs de Monsieur MA sont le bon jugement, le 

respect et la franchise . Sa clientèle se compose de ligues sportives professionnelles. Les 

différentes stratégies qu 'emploie Monsieur MA consistent en la discipline, la force 

mentale et le conditionnement physique. 

Monsieur G.2 

Monsieur G.2 est un homme d'affaires de 47 ans. Il est entrepreneur depuis 10 ans 

dans la ville de Grand-Mère. Monsieur G.2 opère une entreprise qui œuvre dans le 

secteur de la fabrication électronique, et plus particulièrement dans le secteur résidentiel 

du contrôle énergétique. L'entreprise compte 100 employés à temps complet. Les 

valeurs de l'entreprise sont fondées sur l' intégrité, le respect et la créativité. La clientèle 

de l' entreprise se compose de grossistes et de maîtres électriciens. Les stratégies utilisées 

par Monsieur G.2 s'organisent autour de l' écoute de la clientèle afin de mieux identifier 

ses besoins. L'entreprise utilise la planification stratégique comme outil de 

développement de proximité avec ses clients. 
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LES FEMMES 

MadameB.l 

Madame B.1 est une femme d'affaires de 51 ans. Elle est entrepreneure depuis 23 

ans et œuvre dans les villes de Trois-Rivières, Shawinigan et La Tuque. Elle travaille 

dans le secteur du courtage immobilier. Madame B.1 travaille avec une équipe de 91 

courtiers. La valeur fondamentale pour l'équipe de Madame B.1 est fondée sur 

l' intégrité. La clientèle se compose de courtiers, d' acheteurs et de vendeurs immobiliers. 

L'entreprise se démarque par la qualité du service donné à sa clientèle. La stratégie 

utilisée par cette entreprise repose sur la valeur ajoutée pour l' ensemble de ses clients 

ainsi que la tranquillité d' esprit post-transactionnelle. 

Madame B.2 

Madame B.2 est une femme d'affajres dans le groupe d' âge des 40 ans et plus. Elle 

est dans le milieu des affaires depuis 17 ans. L' entreprise se situe dans la ville de Trois­

Rivières. Le secteur d'activité est le milieu de la santé, plus particulièrement l'industrie 

pharmaceutique. L'équipe se compose de 100 employés. Une des valeurs fondamentales 

pour cette équipe est l'éthique professionnelle ainsi que la qualité du service à la 

clientèle. 

Madame B.3 

Madame B.3 est une femme d'affaires de 46 ans. Elle est entrepreneure depuis 17 

ans. L'entreprise se situe à Brossard, en banlieue de Montréal. Elle dirige un laboratoire 

médical privé dans le domaine de la santé. Les secteurs d' activités sont le diagnostique et 
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l'analyse d'examens pour les particuliers et les médecins. L'équipe est composée de 600 

employés qui partagent Jes valeurs d'excellence, de respect, d ' intégrité et d'empathie. La 

clientèle se compose de médecins généralistes et spécialistes, de clients corporatifs et 

d' individus. La stratégie de l'entreprise mise sur le service personnalisé. Aussi, l' équipe 

porte une attention particulière à l' accessibilité et la rapidité des services. L'organisation 

s' engage enfin à systématiser la qualité des services dans un climat de courtoisie. 

Madame B.4 

Madame B.4 est une femme d' affaires de 67 ans . Elle est entrepreneure depuis 31 

ans. Madame B.4 œuvre dans les villes de Trois-Rivières, Joliette, Drummondville et 

Montréal. L' entreprise exerce les fonctions de transfert d ' entreprises, elle offre le service 

de location de personnel. Le secteur d ' activités de Madame B.4 est les ressources 

humaines et J'administration. L 'entreprise compte 800 employés. Pour Madame B.4 le 

travail d' équipe est la base d 'une entreprise à succès. L 'équipe rencontre tous les types 

de clientèles dont les départements de gestion des ressources humaines de différentes 

industries et les bureaux de professionnels. La stratégie croissance de l'entreprise est 

fondée sur la transparence, le service à la clientèle et la franchise. 

Madame C.l 

Madame C.1 est une femme d' affaires de 52 ans. Elle est entrepreneure depuis 32 

ans . Elle travaille dans la ville de Trois-Rivières. Le secteur d ' activités de Madame C.l 

est l ' alimentation, la boucherie et la traite spécialisée. L' équipe est composée de 36 

employés à temps complet. Les deux principales valeurs de cette entreprise demeurent le 

service à la clientèle et la qualité supérieure des produits. 
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MadameD.1 

Madame D.1 est une femme de 53 ans. Elle est entrepreneure depuis 27 ans. Elle 

œuvre dans la ville de Montréal. L'entreprise de Madame D.1 est un groupe de 

concessionnaires automobiles dont elle détient 16 magasins et 9 franchises haut de 

gamme. Le secteur d'activités est le commerce de détail. L' entreprise compte 530 

employés. La qualité de la main d'œuvre et la capacité à travailler en équipe constituent 

les deux valeurs fondamentales pour Madame D.1. La clientèle est composée de tous les 

milieux et groupes d'âge. Pour cette entreprise la stratégie utilisée pour se faire connaître 

demeure l' élaboration d'une planification stratégique annuelle. 

Madame G.1 

Madame G.l est une femme d'affaires âgée de 50 ans. Elle est entrepreneure 

depuis 20 ans. Elle œuvre partout au Québec et sur le marché international (Japon, 

Chine). L'entreprise œuvre dans le secteur conseil en formation, plus particulièrement 

dans le développement de la créativité et l'innovation. Les créneaux développés par 

madame G.1 sont le leadership créatif et la consolidation d'équipes performantes. Le 

réseau de Madame G.l est formé d'une trentaine de personnes. Une des valeurs pour 

cette entrepreneure est la croyance dans le pouvoir et l' intelligence du groupe. Ses 

clients proviennent majoritairement de la grande entreprise de différents secteurs 

économiques. Sa stratégie est d'offrir un service inédit et personnalisé. 
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MadameH.l 

Madame H.l est une femme de trente ans. Elle est entrepreneure depuis 14 ans. 

Elle œuvre dans les villes de Montréal, New York et Philadelphie à titre de 

professionnelle en ballet classique. Son équipe de collaborateurs est composée de 30 

personnes. Ce type d'entreprise commande d'adhérer à des valeurs de saines habitudes 

de vie et de collégialité. Sa clientèle se compose essentiellement de compagnies de ballet 

classique et de ballet contemporain. En terme de stratégie de développement, 

l'entrepreneure doit constamment s'assurer de maintenir les plus hauts standards de son 

secteur. 

MadameH.2 

Madame H.2 est une femme de 50 ans qui œuvre dans le secteur de l'enseignement 

de l' aviation et du transport aérien. Elle est entrepreneure depuis 25 ans dans la ville de 

Trois-Rivières. L'entreprise compte 30 employés. Pour cette entreprise les valeurs sont 

construites sur l'honnêteté, la sécurité et l'attitude professionnelle générale. Le type de 

clientèle est varié. Les stratégies de développement consistent à bâtir une relève 

consciencieuse à travers le Canada et à offrir les meilleurs services d'aviation pour les 

clients internationaux. 

MadameH.3 

Madame H.3 est une femme d'affaires de 45 ans. Elle est entrepreneure depuis 12 

ans. Elle œuvre autant à Montréal qu'à Toronto dans le secteur des services financiers. 

L'entreprise porte une tradition de 150 ans et compte pas moins de 1600 employés. Les 
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valeurs de cette entreprise se construisent autour de l'intégrité, la transparence, la rigueur, 

le respect et la générosité. 

Madame J.1 

Madame II est une femme de 55 ans. Elle est entrepreneure depuis 11 ans. Elle 

œuvre dans la ville de Shawinigan à titre d' entreprise spécialisée dans l'aide au 

reclassement dans le secteur des ressources humaines. Sa clientèle se construit 

essentiellement autour d' entreprises aux pnses avec des problématiques de 

restructuration. L'équipe est composée de 6 employés. Les valeurs véhiculées par cette 

entreprise commandent le respect, la capacité d'écoute, l'empathie et la reconnaissance 

des limites de chacun. 

Madame P.1 

Madame P.1 est une femme de 45 ans et plus. Elle est entrepreneure depuis 28 ans . 

Elle travaille dans la ville de Trois-Rivières. L'entreprise qu'elle dirige se spécialise dans 

l'hébergement de personnes en perte d' autonomie, dans le secteur de la santé et des 

services sociaux. L'équipe d' employés est composée de 40 professionnels de la santé qui 

accueillent et accompagnent les personnes. Les valeurs de l'organisation privilégient les 

bénéfices de la relation de confiance et l'empathie avec les résidents avant les résultats 

mesurables de l' intervention psychosociale. 

Madame R.1 

Madame R.l est une femme d'affaires de 43 ans. Elle exerce ses fonctions dans la 

ville de Trois-Rivières depuis 14 ans dans le secteur des services funéraires. L'essentiel 
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de la stratégie propre à ce secteur repose sur le service à la clientèle. L ' entreprise compte 

20 employés à temps complet. Les valeurs de cette entreprise sont construites sur 

l'honnêteté, le respect, la confiance et le service à la clientèle. Compte tenu de la nature 

des services offerts par l' entreprise, les types de clientèles sont variés et hétéroclites. 

Madame S.l 

Madame S.l est une femme d'affaires âgée de 58 ans. Elle œuvre dans la ville de 

Montréal depuis 15 ans à titre de gestionnaire consultante dans le domaine du golf 

professionnel. Elle dirige une équipe de 50 employés qui dispensent des services 

professionnels à plus de 650 membres. Deux grandes valeurs animent le travail de 

Madame S.1 , à savoir le respect et l 'honnêteté. Les stratégies de développement de cette 

entreprise sont en constante évolution et répondent à des standards élevés en terme 

- d'accueil et d'accompagnement et d ' animation des membres. 

Madame S.2 

Madame S.2 est une femme d' affaires de 45 ans. Elle œuvre dans la ville de 

Shawinigan depuis 22 ans dans le développement de logiciels informati.ques. Plus 

précisément, l'entreprise travaille dans le secteur de la santé et des services sociaux à 

développer des équipements de pointe paramédicaux pour les centres de communication 

santé et les centres hospitaliers. L'entreprise compte 5 employés. Les valeurs pour 

l' équipe sont essentiellement orchestrées autour de l'empathie et de l ' écoute de la 

clientèle. Les stratégies de développement reposent sur l'innovation, l'écoute des besoins 

et le service à la clientèle. 
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CHAPITRE 4 

ANAL YSE ET RÉSULTATS 
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Présentation des résultats 

Les résultats des trente entrevues réalisées dans le cadre de cette recherche donnent 

à voir une représentation du succès qui se construit autour de différents indicateurs. En 

effet, l' analyse du discours sur le succès à travers les entrevues auprès de trente 

entrepreneurs québécois révèle, comme nous l' avions anticipé" la constitution d'un 

habitus spécifique à leur appartenance de classe. Cet habitus traduit un style de vie 

particulier qui se structure autour de la représentation du succès. 

Dans le présent chapitre, nous présentons les résultats obtenus en circonscrivant les 

principaux indicateurs identifiés par les personnes interrogées. Il faut comprendre, 

compte tenu de la démarche inductive de laquelle s' inspire ce mémoire, que nous avons 

traité les réponses des participants pour faire émerger une représentation du succès qui 

réponde d'une catégorisation par inférence, telle que le prévoit l' analyse du discours . 

Ainsi, nous avons choisi de présenter une modélisation de la représentation du succès en 

traitant les indicateurs identifiés par les entrepreneurs, indistinctement qu' ils soient 

théoriquement des antécédents ou des conséquences du succès. 

C'est dans ce contexte que nous avons identifié cinq indicateurs de la 

représentation du succès communs aux hommes et aux femmes, à savoir les objectifs, le 

travail d'équipe, la pérennité, la réussite financière et la reconnaissance sociale. De plus, 

il n'est pas sans intérêt, comme nous en discuterons plus loin, de noter que les femmes 

considèrent également l'équilibre entre le travail et la vie familiale comme un indicateur 

incontournable du succès. 

49 



Dans les pages qUI suivent nous présenterons séparément la perspective des 

hommes et des femmes en regard de la construction de la réalité sociale du succès. Au 

chapitre subséquent, nous discuterons de la portée de ces indicateurs en regard de la 

recension des écrits. 
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LA REPRÉSENTATION DU SUCCÈS CHEZ LES HOMMES 

Les entretiens que nous avons menés auprès de quinze entrepreneurs masculins 

nous permettent de modéliser la représentation du succès autour de cinq indicateurs 

particuliers: les objectifs, le travail d'équipe, la pérennité, la réussite financière et la 

reconnaissance sociale. 

Pérennité 

Réussite 
financière 

Objectifs 

Équipe 

Reconnaissance 
sociale 

Tableau 7 : La représentation sociale du succès chez les hommes 
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LES OBJECTIFS CHEZ LES HOMMES 

Le premier indicateur de la représentation du succès chez les hommes constitue 

sans aucun doute un des principaux antécédents de la réussite. Pourtant, dans la 

conception même du succès les hommes associent la capacité de se fixer des objectifs 

ambitieux, mais mesurables, comme une condition intrinsèque à celui-ci. Comme en 

témoigne MA : 

«Il ne faut pas avoir peur de retourner en arrière pour analyser, il faut 

être constant. C'est le monde qui emmène le succès. Être reconnu dans 

son milieu. Atteindre le summum les objectifs, redonner. Ha bin, 

disons, il faut avoir des courts objectifs. L'objectif lointain, vous ne le 

réaliserez jamais cet objectif lointain si vous ne réalisez pas les objectifs 

à court terme. Ce qu'on appelle, à court terme ça vous emmène à long 

terme et encore là, c'est pas prouvé, mais au moins quand même il y a 

des satisfactions. Faut que vous alliez chercher dans votre travail ou, 

peu importe le métier que vous faites, à court terme, il faut aller 

chercher des objectifs chaque jour pour avancer et chaque mois. » 

De la même façon, M.C.1 argumente que la capacité à fixer, mais aussi à partager, 

des objectifs communs, participe essentiellement à la construction du succès potentiel, 

d'autant plus lorsque ceux-ci doivent commander l'adhésion de partenaires ou 

d'employés : 

«j ' ai acheté cette entreprise parce que mon partenaire n'avait pas la 

même vision de c'est quoi le succès que moi. Face au succès, pour lui, 

c'était de faire de l' argent. Pour moi le succès c'est de bâtir quelque 

chose et ( ... ) c'est pour ça le plan. Le plan, mon plan de carrière avec 

l' entreprise, c'est vraiment d~ bâtir quelque chose et je ne suis pas 
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inquiet sije bâti quelque chose il va en avoir de l' argent mais C.,' .) c'est 

pour moi c'est de là que vient ma motivation». 

Ce partage d'objectifs permet de construire et de partager une vision claire de la 

représentation du succès que l'entrepreneur poursuit. Conséquemment, l' intériorisation 

par l' entrepreneur d'objectifs clairs à court, moyen et long terme répond 

systématiquement aux différentes stratégies qu'il mettra en œuvre dans ses relations avec 

les clients. Par exemple, M.2 illustre ci-après la mécanique à partir de laquelle il 

entreprend une relation d'affaires avec des partenaires. 

«À partir du moment qu 'on a brainstormé, un moment donné on a eu 

une tempête d' idées. Pis qu' on a décidé d'un alignement, pis qu'on 

crée, dans le fond, une fonctionnalité ou on répond à un besoin pis que, 

dans le fond, quand on l'installe et que le client nous dit «r ' garde t'é 

allé plus loin que qu'est-ce que moé j ' avais pensé, c'a fait ce qu'on 

voulait et même plus pis que les usagers en parlait» ben la force de 

vente c'est nos clients dans ce sens là.» 

Cette stratégie bâtie sur la mise en commun et la co-construction des objectifs 

semble révéler un véritable style de vie des entrepreneurs pour qui l' intégration de ce 

processus outre passe l'unique stratégie d'affaires. Pour M.I , l' importance de fixer des 

objectifs répond bien davantage d'une attitude entrepreneuriale, liée à la constitution d'un 

habitus, et donc, transversale. 

«À mon avis c'est quand on se fixe des buts dans la vie pis qu'on les 

atteint, je pense qu 'on a réussi. Donc on a eu un succès dans ce qu 'on a 

fait ( .. . ) parce que tout le monde, je pense, a des buts différents pis en 

atteignant ces buts là, ben on réussit par acquérir du succès. ( . .. ) On 
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veut toujours augmenter dans le sens que quand on a atteint nos 

objectifs, on refait notre plan d'affaires à chaque année. Ben on se fixe 

encore là des objectifs pis à chaque année on a des objectif différents. 

Donc, on est toujours en progression dans ce qu'on veut faire, donc que 

le succès est d'atteindre le but ultime. La réussite égale succès.» 

Plus philosophe, et pour clore le sujet, N.I de conclure que «le succès, pour moi je 

le défini par des petites victoires.» 
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LE TRAVAIL D'ÉQUIPE CHEZ LES HOMMES 

Le travail d'équipe constitue le deuxième indicateur identifié par les entrepreneurs 

dans la construction de la représentation du succès. En effet, il apparait clairement et 

indubitablement que nul succès appartient qu'à un seul individu. Si, comme nous l' avons 

illustré précédemment, la capacité d'un entrepreneur à concevoir et partager avec ses 

partenaires et employés des objectifs clairs et mesurables, est indéniable, il semble que la 

capacité à s' entourer le soit tout autant. C.I résume concrètement ce processus. 

«Un entrepreneur, je crois qui doit avoir une certaine vision pour son 

entreprise. Pas besoin d'être une vision pour dans vingt ans, mais un 

mInImum de vision. Il doit être définitivement un assez bon 

administrateur mais, il doit être avant tout un vendeur parce qu' il doit la 

vendre sa compagnie. Il doit être capable de vendre sa compagnie si il 

n'est pas capable de la vendre il est mieux d'avoir toute une force de 

vente. Il doit être un leader c'est évident. » 

Dans la même optique, N.I croit qu'un entrepreneur à succès 

«C'est queI9u'un, à mon point vue, qui est capable de s'entourer de 

gens qui sont plus forts que lui tout en ayant la communication assez 

ouverte pour être capable de balancer tout ça. Jamais perde de vue que 

t 'es le chef d'orchestre, moi je l'associe à un chef d'orchestre.» 

Vendeur ou chef d'orchestre, il appert que l' entrepreneur, dans sa représentation du 

succès, s' attribue l' exercice d'une forme particulière de leadership en fonction du 

contexte spécifique de son équipe puisque, comme le précise II «le succès c'est 

l'équipe». 
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Encore plus affirmatif, B.3 établit une corrélation systématique entre la qualité du 

travail d'équipe et la représentation du succès en affirmant que le succès repose sur « ( .. . ) 

la durée de vie de ton entreprise, la position de l'entreprise dans la société à travers tes 

employés et à travers tes clients». 

LA PÉRENNITÉ CHEZ LES HOMMES 

Le troisième indicateur du succès s'inscrit dans la lignée des conséquences de 

celui-ci. En effet, la pérennité de l'organisation, si elle est garante d'un certain succès de 

l'entrepreneur, demeure une conséquence du succès davantage qu'une condition pour y 

accéder. Comme le souligne M. G.2, 

«Le but c'était qu'il y ait une continuité et de battre la compétition. La 

compétition, . on ne voulait pas la faire entre Québécois, on voulait la 

faire contre les Américains, contre les Chinois, contre les Mexicains. 

Donc, il y avait un processus et on a accepté de rendre l'entreprise à une 

maturité et de s'en séparer. Il y a quelqu'un de bénéfique là-dedans 

dans le sens que j'ai été bénéfique. J'ai eu, j'ai été récompensé pour 

mes efforts mais l'effet bénéfique c'est qu'on a pris une compagnie et 

on l'a monté à cent employés. C'était cela l'objectif et que ça reste ici 

et c'était cela l'objectif primaire.» 

Selon G.2 l'ultime but pour un entrepreneur est la continuité de son entreprise, plus 

précisément sa capacité à traverser les années. Afin de durer dans le temps, 

l' entrepreneur doit constamment se surpasser. Donc il ne doit jamais laisser ses idées en 

mode pause puisqu'il risque de se faire dépasser. Jusqu'au point où, comme le souligne 

G.2, il doit littéralement battre la compétition. Il embarque dans le processus afin 

d'emmener son entreprise à pleine maturité et ensuite il récolte les bénéfices de l'atteinte 
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de ses objectifs. Pour lI, le plus grand défi pour l'entrepreneur c'est la pérennité. « Le 

succès difficile de l'atteindre, et de le garder. Votre plus grand succès? La réponse, c'est 

d'avoir duré». 

Pour M.l il Y a des inconvénients au succès. Une fois le succès atteint, il est bien 

légitime d'en vouloir d'autres. Un des inconvénients marquants pour les entrepreneurs 

réside dans l'atteinte des objectifs en tout temps. Car il est bien plus difficile de monter 

que de redescendre. Pour M. M.I « les inconvénients d'avoir du succès c'est d'en avoir 

continuellement parce que q~and on y a goûté un peu au succès, je pense le pire qui peut 

arriver, c'est quand on est en haut, c'est de redescendre. Alors, je pense que quand t'as 

goûté au succès c'est là qui est encore plus difficile d'année en année, pis de jour en jour, 

d'atteindre toujours nos objectifs.» 

Un exemple très clair des indicateurs du succès pour B.3 demeure évidemment la 

durée vie d'une entreprise. Car, dans le monde des affaires, plusieurs entrepreneurs ne 

font que passer. Ils opèrent parfois même des entreprises très rentables, mais leur durée 

vie est basée sur du très court terme. «Les indicateurs du succès «la durée de vie de ton 

entreprise. Par exemple, il y a des entreprises qui vont avoir été très, très rentables 

pendant cinq ans et il vont avoir duré cinq ans et après ça, c'est fini.» 

Le monde des affaires se compose également d'entrepreneurs qui, à l'image de M. 

B.l ne pensent qu'à laisser quelque chose de l'ordre du legs à la communauté. « Moi je 

pense que le succès est de laisser quelque chose après.» 

Afin de clore sur la question de la pérennité, G.l dit que le succès emmène le 

succès. Il va même jusqu'à le décrire comme une chaine. Mais, l'entrepreneur ne sera 
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JamaIS à l'abri d'une mauvaIse décision, ou même d'une situation problématique. 

Finalement tout reste excessivement fragile. « Le succès ça t'aide à en avoir d'autres. Le 

succès c ' est comme une chaine mais t ' es pas à l'abris des mauvaises décisions, t'es pas à 

l' abris d 'une mauvaise situation». 

LA RÉUSSITE FINANCIÈRE CHEZ LES HOMMES 

La réussite financière demeure un mystère, presque un tabou, chez les 

entrepreneurs québécois. Tous ont manifesté énormément de retenues à répondre à la 

question de la réussite financière. Tous ne sont pas du même avis. Certains parlent de la 

réussite, d'autres du succès. Par exemple, pour B.3 «la réussite financière égale richesse». 

D' autres, comme B.1 , disent que certains voient <de succès sous sa forme essentiellement 

monétaire. » 

G.1 propose une autre façon d'expliquer le succès financier. Il fait la constatation que les 

relations sont plus faciles, d'une part avec le banquier, et d'autre part, avec tous ses 

interlocuteurs (partenaires, actionnaires, clients, fournisseurs). «Le succès monétaire, un 

des avantages du succès, amène une relation plus facile avec ton banquier, avec 

n ' importe qui». D'autres, comme C.1 prétendent « côté monétaire je peux me payer de 

plus belles choses, des voyages. J'ai le luxe que mon épouse ne travaille pas, c ' est un 

luxe.» 

Mais autour de ces discours, les perceptions du succès financier changent pour un et pour 

l'autre. C'est à se demander pourquoi il est si difficile de parler ouvertement du succès 

financier. Nous percevons une certaine retenue chez B.2 « Le succès n 'est pas juste 

financier. Pour moi ce n'était pas la condition première». 
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LA RECONNAISSANCE SOCIALE CHEZ LES HOMMES 

Quand les gens pensent qu' un entrepreneur a du succès «ce n 'est pas tout d'avoir 

du succès, il faut avoir également une bonne réputation». G.1 affirme que «les portes 

s' ouvrent beaucoup plus facilement. Les gens te reconnaissent par tes succès, ils 

t ' accordent de la crédibilité, ils ont confiance en toi, car tu emmènes, plus souvent 

qu' autrement, tes projets à terme». En plus de les emmener à terme cela se transforme en 

succès. Donc, l'entrepreneur créer l'habitus selon Bourdieu (1979), il se construit à 

travers le système et les schèmes de perception et d' appréciation à l ' œuvre dans son 

réseau d'appartenance. 

« La perception des gens ( ... ) quand t'as une bonne réputation ou que 

les gens pensent que t'as du succès, y a des choses qui sont plus faciles. 

T'appelles pour avoir un service, tu viens pour partir de quoi, juste avec 

les banquiers, avec n ' importe qui, t'appelles, t'as une bonne 

réputation, t'achètes de la publicité avec un fournisseur, ils savent que 

tu paies bien, que habituellement avec toi y a pas de problème. Ils 

savent que tu mènes à terme tes projets, ça facilite les choses quand 

t'es reconnu. Ils savent que tu pars une entreprise et que tu l'emmènes 

la plupart du temps tu réussis, t'as une bonne moyenne au bâton.» 

Pour B3 , la reconnaissance sociale vient au moment où l'entrepreneur devient une 

référence dans son secteur d'activité. L' entrepreneur devient par lui-même et pour lui-

même un modèle, un mentor. Il atteint assez de connaissance pour être reconnu. Il est 

reconnu comme un homme de confiance. « Quand tu deviens une référence dans ton 

secteur d'activité.» plaide-t-il. 
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Selon M.l , la reconnaissance dans son secteur d ' activité permet la rencontre 'avec 

des gens à succès. Le succès rayonne tout autour, s'étend au réseau et permet la 

multiplication des succès. L ' entrepreneur a bâti la fierté de son entreprise, de son équipe, 

et a su se démarquer sur le marché et ainsi atteindre une grande notoriété. 

«ça peu nous permettre de se démarquer des gens. Ça apporte une 

certaine notoriété, ce qui peut être intéressant dans le domaine ou on 

est. Et puis, ça rayonne aussi avec tes employés. Ça rayonne autour de 

ton entreprise et le succès apporte le succès. Donc si t ' as du succès 

daris ce que tu fais, je pense que tu vas t ' adjoindre des gens qui vont 

viser la même chose que toi. » 

De son côté 1.1 , identifie plusieurs avantages au succès. Au premier chef figure la 

reconnaissance sociale liée à celui-ci. «Les avantages du succès c'est que les gens te 

reconnaissent». La liberté du succès génère une énergie positive. L'entrepreneur 

rayonne dans sa communauté, devant son banquier, il a atteint ses objectifs. Il doit 

partager ce succès. Comme le mentionne G.2 «mon succès c' est d ' être libre ( .. . ) Dans ta 

communauté, une énergie positive. Le succès doit se partager. Ton banquier te 

reconnait». 

Dans un tout autre registre, être entrepreneur place celui-ci dans une position de 

survie. Il se trouve vu et perçu par plusieurs personnes. « La base d 'un entrepreneur 

c'est d 'être en position de survie. On est connu de beaucoup, beaucoup de monde ». 
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LA REPRÉSENTATION DU SUCCÈS CHEZ LES FEMMES 

Les entretiens que nous avons menés auprès de quinze entrepreneures féminines 

nous permettent de modéliser la représentation du succès autour de six indicateurs 

particuliers: les objectifs, le travail d'équipe, la pérennité, la réussite financière, la 

reconnaissance sociale ainsi que l' équilibre travail-famille. 

Équilibre 
travail-famille 

Reconnaissance 
sociale 

Objectifs 

Réussite 
fi nancière 

Équipe 

Pérennité 

Tableau 8 :La représentation sociale du succès chez les femmes 
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LES OBJECTIFS CHEZ LES FEMMES 

Les objectifs des entrepreneures dépendent de la réussite financière ou du succès 

commercial. Les chiffres de ventes peuvent être élevés et ne rien signifier. Ce qu' il faut 

avant tout, c'est de voir les dépenses, selon B.2. De toute évidence c'est le bilan" 

financier qui compte pour le succès de l' entreprise. 

«ça dépend de qu'est-ce qu'on parle succès financier ça va être ton 

bilan. C'est sûr, succès commercial ça va être tes chiffres de ventes 

mais des fois tes chiffres de ventes ils peuvent être très élevés mais si 

t'as de grosses dépenses, ça veut pas dire que c'est si bon que ça. Dans 

le fond c'est ton succès au niveau de ton bilan». 

Dans le même ordre d' idées, les objectifs peuvent se traduire en indicateurs 

quantitatifs, autant pour l'entrepreneure du secteur privé que celle qui œuvre dans le 

secteur du développement social. Il y a toutefois toute une différence sur le marché. 

L'important pour l'entrepreneure du secteur privé demeure la profitabilité de son 

entreprise afin d'en assurer la pérennité. Après, lorsque l' entrepreneure a atteint le 

sommet, c'est-à-dire qu'elle est devenue au premier rang dans son secteur d'activité, 

l'exercice le plus laborieux consiste à conserver sa première position. Au quotidien, le 

témoignage des entrepreneures porte à croire que ce n'est pas une mince affaire d'être au 

sommet. La compétition est féroce pour s 'approprier la première place. Et nous 

remarquons que le plus important demeure la façon par laquelle l'entrepreneure parvient 

au succès. Pour gagner, il y a des règles dujeu qui s'imposent. 

«Il y a des indicateurs quantitatifs qui ne peuvent pas mentir, des parts 

de marché, la croissance de ton chiffre d' affaires, la profitabilité 

également de ton chiffre d'affaires. Parce que ça c' est important, tu 
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peux être entrepreneure dans le milieu social pis t 'as pas besoin de 

livrer cette rentabilité là. L' entrepreneure dans le privé doit livrer des 

revenus mais une rentabilité solide pour assurer la pérennité pis c'est 

ben plus déchirant de gérer le bottom Une que le top fine. Ça c'est pas 

facile de se lever et de se coucher avec son bottom Une . De plus en plus 

l'importance du qualitatif du succès est important: comment on gagne, 

sur quelles règles du jeu on s'impose et la qualité des relations qu'on 

établit avec nos clients et nos partenaires.» 

Cependant, le succès prend forme lorsque l'entrepreneure fixe des objectifs et les 

atteint. Ou encore, lorsqu'il est possible de penser que le succès a pu faire une différence 

chez les autres. Comme le souligne 1.1 

«Pour moi le succès c'est d'être capable vraiment de me réaliser et 

d'atteindre des objectifs que je me fixe à chaque fois qu'on me confie 

des dizaines ou des centaines de personnes. Mon propre succès à moi 

est quand je me couche le soir fièrement en me disant j'ai pu aider.» 

Si, certains diront que l'objectif, c'est d'avoir la même vision (D.l« On s'en va tous 

vers le même objectif»), pour d"autres, l'unique indicateur du succès consiste en 

l' atteinte des objectifs que l'organisation s'était fixés . Mais il reste bien évident que 

l' atteinte des objectifs demeure toujours un grand défi. B.3 précise «pour moi les 

indicateurs du succès c' est est-ce que j ' ai rencontré les objectifs que je me suis fixés . 

Parce que c' est sûr que de se fixer des objectifs c ' est un défi, ça devient un défi ». 

Afin de terminer sur l'atteinte des objectifs et du succès, l'entrepreneure, quelle que soit 

son entreprise, peu importe l' objectif poursuivi, doit caresser l'ambition et le 

dépassement de soi . Ainsi, selon S.l , 
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«le succès pour moi c'est quelqu'un qui établit des objectifs peu 

importe l'objectif. Chaque fois que j'entreprenais quelque chose, je 

voulais être la meilleure, donc je mettais la barre très haute pis je 

mettais des objectifs. Alors, quand c'était le début dans le golf, je 

voulais aller sur l'équipe du Québec. Je l'ai réussi. Bon, j'ai monté la 

barre. Bon, là, je veux représenter le Canada, je veux aller sur l'équipe 

nationale. J'ai réussi quand je suis allée à l'Université je voulais avoir 

mon Bac mais je voulais être dans les tops. Je voulais finir la top de la 

classe, je l' ai réussi, j 'ai bâti comme ça. Je me suis mis des objectifs et 

je pense que le succès est remis par la réalisation de tes objectifs. Tu 

peux pas tous les réussir exactement comme tu veux ( . . . ) comme on dit, 

y a pas d'effort parfait et ce n'est pas toujours une route parfaite. Pour 

se rendre à établir les objectifs. Mais le succès pour moi est déterminé 

par la réussite de tes objectifs ». 

LE TRAVAIL D'ÉQUIPE CHEZ LES FEMMES 

Le travail d'équipe constitue le deuxième indicateur identifié par les femmes 

entrepreneures pour connaitre le succès. La construction du succès nécessite absolument 

un travail d'équipe continu et acharné. Il est primordial selon, Madame 0.1 «l ' important 

pour nous est d'aimer ce que nous faisons et devoir que nos employés aiment ce qu 'ils 

font aussi ». Certains disent que sans le travail d'équipe il est impossible de construire 

quelque chose de solide. Une bonne entrepreneure sait s'entourer. L'entrepreneure est 

consciente que cela lui demandera un certain recule face à elle-même. Il faut oublier 

l' idée que les choses peuvent se construire seulement par un simple individu. Pour 

Madame H.3 
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« ça se construit d'abord et avant tout avec de la crédibilité. Pour avoir 

du succès ça prend une bonne équipe et pour avoir une bonne équipe je 

vais insister il faut savoir accepter de s'entourer de gens plus forts que 

nous. Ça prend de l'humilité, ça prend de la résilience et ça prend de la 

force de caractère.» 

L'entrepreneure bâtit, construit petit à petit son succès. Elle est consciente qu'elle 

doit compter sur une équipe solide avec des gens qui ont le même désir qu'elle de 

travailler pour réussir. Selon Mme H.2, le succès c'est plus que du hasard, plus que de la 

chance: « le succès ça part de l'équipe. L'attitude qu'ils ont avec la clientèle. Il faut que 

tout le monde mette du sien sinon ça ne marchera pas. Reconnaitre les compétences de 

chaque employé. Respecter les employés, se soucier du bien-être de ses employés». 

Tous affirment que pour construire un succès ça prend une équipe. Pour RI, il est « Très, 

très, très important d'aimer travailler en équipe.» 

Le succès avec les gens ou pas de succès du tout! Voilà une réalité fort simple mais 

si complexe à la fois, comme l'exprime Mme P.I : «avoir une équipe, il faut travailler en 

équipe, on ne fait rien seul. Je veux changer les choses avec du monde. C'est important 

pour moi que les relations soient fortes». 

Enfin, la réussite, le succès, la construction, la clientèle, l' entrepreneuriat, le savoir 

être, le savoir faire sans l'équipe tout cela est impossible. Madame C.I « L'équipe amène 

le succès.» 

LA PÉRENNITÉ CHEZ LES FEMMES 

La pérennité pour l'entrepreneure s'explique par le souci du bien-être de chacun de 

ses employés. Comme l'exprime Mme H.2 «De savoir que tout le monde est content, 
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quand on a un employé, des fois, qui n' a pas l'air heureux, ce n'est pas le fun. J'aime ça 

savoir «yé tu heureux, yé tu content chez nous»? Si tout va bien, on peut re laisser ça.» 

Après la réussite, il y a dans l'esprit de l' entrepreneure la fierté d'avoir construit 

quelque chose. La pérennité de l' entreprise mène au moment de faire le bilan. Puis, 

viens le temps de passer le flambeau. Selon Mme B.4, 

«tu réussis, tes entreprises vont bien et les employés sont fiers de 

travailler pour ton entreprise. Même si tu la vends demain matin, cette 

entreprise là c' est une fierté de voir qu'elle a encore pignon sur rue. Et 

les cédants qui laissent leur entreprise, parce que je travaille beaucoup 

avec les cédants à l'heure actuelle, c'est ce qu' ils ont peur de transférer 

cette entreprise là à quelqu'un pis que cette entreprise là ne progresse 

pas ou encore, c ' est une fierté de te promener et dire c' est moi qui la 

crée et elle a encore là, pignon sur rue, et ça va bien.» 

Bâtir mais pas à n'importe quel prix. D'abord il faut savoir s'entourer de gens 

compétents, plus compétents que soi. L'entrepreneure doit accompagner, respecter ses 

employés tout au long de ce processus, se soucier de leur bien-être afin de laisser 

l' ouverture à la création et l' échange des idées en vue de grandir vers le succès désiré. Le 

succès vient après. Pour ce faire, l' entrepreneure élabore une mission, une vision, des 

objectifs et des valeurs qui s' incarnent dans les opérations de l' entreprise. Comme le 

précise Mme B.3 

«on bâtit quelque chose quand il est aligné avec nos propres valeurs, et 

on s' y retrouve en disant ça, j ' ai fait quelque chose de bien pis je suis 

bien là-dedans. Et ça me rend heureux. Pis, à tous les jours, on a 

vraiment l' impression de contribuer à quelque chose d'un peu plus 

grand que soi . J'avais un gala pour les employés qui avaient 20-25 ans 
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de services récemment pis je leur disais «réalisez-vous que depuis les 

quinze dernières années nous avons créé cinq cents emplois, créé ou 

maintenu cinq cents emplois, il n'y a pas beaucoup d'entreprises dans 

notre grosseur qui peuvent se vanter d'avoir fait ça». Ça, pour moi, 

c'est du succès. Je fais vivre six cent familles ici, ça c'est important. 

Pis de continuer à faire ça et de leur garantir une pérennité, ça pour moi 

c'est ma motivation première. Le succès financier ça vient après. 

Quand tu fais ça les résultats son là. » 

LA RÉUSSITE FINANCIÈRE CHEZ LES FEMMES 

Le succès relié à la rentabilité et aux finances, voilà un mystère, presqu'un tabou. 

Pour certaines, ce n'est pas possible d'en parler. Pour d'autres, il est tellement naturel et 

essentiel de l' aborder avant même de commencer l'entretien. Par exemple, pour Mme 

D.1 «Au début, ça prend du financement. La rentabilité avant tout. Si on est pas 

rentable, nous ne pouvons pas continuer. Alors la rentabilité c'est très, très important». 

La rentabilité permet la reconnaissance des pairs et du milieu des finances. C'est 

un passage obligé pour acquérir la crédibilité. Pour Mme B.2 «ton bilan financier, ton 

banquier ne te dit pas non. Être reconnue par tes pairs et le milieu financier». 

Le succès financier est aussi enivrant. Il s'accompagne de la liberté d'action et de 

la liberté de décision. Comme le remarque Mme B.1 «l' indépendance financière égale 

liberté, et quand tu es libre ça facilite pas mal le bonheur dans mon esprit à moi». Pour la 

plupart il transporte la fierté, l'indépendance, la liberté, l'assurance, la crédibilité. 

Madame G.1 
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«quand même (le succès) financier je ne peux pas l'oublier. J'ai 

un minimum que je sais que je vaux sur le marché. J'ai fait un choix 

pendant un an de ne pas avoir ce minimum là et même de payer pour 

que ça fonctionne mais je sais ce que ça peut représenter un consultant. 

Tu regardes les chartes et ça devrait avoir ça. Il faut que je tende vers 

ça.» 

LA RECONNAISSANCE SOCIALE CHEZ LES FEMMES 

La vie se construit à travers un récit composé de pratiques et d'œuvres classables 

selon Bourdieu. Tout au long de ce cheminement, un style de vie particulier se consolide 

autour de l' entrepreneure. Selon madame R.l, «au fil des années tu gagnes la confiance 

des gens. ». Sans trop s'en rendre compte, cette situation trafique aussi le regard des 

autres sur soi. Selon Bourdieu, il y a là un système de schèmes de perception et 

d'appréciation. Pour Mme J.l « Avec tout ça vient une certaine notoriété. C'est pas un 

mot que j'aime beaucoup prendre mais, un jour là, où tu ne t'y attends pas la 

reconnaissance arrive». Par exemple, Mme H.l se rappelle que 

«le directeur artistique ( ... ) m'a demandé de danser avec un des 

deux directeurs. Il est comme une étoile dans le monde de la danse et il 

m'a demandé de danser avec lui sur So you think you can danse. À ce 

moment là je me suis sentie comme si j'étais arrivée comme danseuse 

de ballet.» 

Certaines trouvent que la reconnaissance s'érige comme une forme de flatterie. 

Tout à coup, la communauté dans laquelle vit l'entrepreneure la reconnait. Pour Madame 

C.l « La reconnaissance c'est flatteur. Une communauté qui nous décerne un prix.» 
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Pour d'autres, la reconnaissance sociale c'est de constater que les services offerts 

par l'entreprise sont appréciés: « Une reconnaissance des gens qui utilisent nos services 

(Mme P.1)>>. 

Mais, si la reconnaissance est enivrante en soi, il n'en demeure pas moins que la 

route peut être longue avant d'y parvenir. Ce processus n'est pas sans bousculer la 

perception de l'entrepreneure et de son entourage. Mme S.2 « t'es Nobody quand le 

monde ne te connait pas quand tu commences. Être connue et t'as du succès, le monde te 

reconnait.» Le succès est la reconnaissance. Pas de succès, donc pas de reconnaissance. 

Heureusement il y a toujours les proches pour «la reconnaissance de ton entourage 

(B.3)>>. De la même façon, pour Mme B.4 « Être connue et reconnue, que l'entreprise 

soit reconnue dans le milieu des affaires, qu'on soit bien reconnue. Reconnue 

socialement comme des gens très dynamiques. Ça parait bien d'être reconnue, c'est 

flatteur. » 

L'entrepreneure a tout à construire, jour après jour. Elle préserve son image par 

des gestes parfois simples mais tout aussi importants les uns que les autres. C'est avec 

tous ces gestes qu'elle gagnera la confiance des gens. Madame R.I « Au fil des années 

on bâtit la confiance avec les gens.» 

Selon les entrepreneures interrogées, la reconnaissance sociale se construit au fil du 

temps et des succès accomplis. Le succès amène l'estime public et la reconnaissance 

sociale. En définitive, comme le note Mme S.l « Tu deviens à avoir une notoriété.» 

Finalement, pour l'entrepreneure qui est «reconnue dans ta communauté, reconnue par 
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tes pairs, reconnue par le milieu de la finance (Mme B.2)>>, elle a certainement obtenu un 

peu de succès. 

L'ÉQUILIBRE TRAVAIL-FAMILLE CHEZ LES FEMMES 

Les femmes ont la fierté de dire qu'elles ont réussi en affaires, même avec un 

conjoint et des enfants. La femme travaille, mais elle porte derrière elle sa famille. 

Lorsque nous avons posé la question «quel est votre plus grand succès?», la plupart 

d'entre elles ont répondu «mes enfants, ma famille». Madame B.4 

«Mon plus grand succès : ma fille, ma famille peut-être. Mais c' est 

surtout ma fille. Parce que j'ai réussi malgré tout le travail, en ayant 

trois, quatre entreprises de front. Je pense que j 'ai réussi à partager les 

valeurs ou à montrer l'importance que dans une société on est là non 

seulement pour son soi, mais aussi pour faire aussi attention pour les 

autres. Ben je pense que cela a été une réussite, l'éducation de ma 

fille . ». 

De son côté, Mme B.3 ajoute 

«Comme presque tous les parents j ' ai réussi avec mes enfants. J'en ai 

trois : deux filles, un garçon. pis je vois jusqu'à quel point ils sont ' 

épanouis, sont, malgré tout, ils sont ( ... ) dans le fond, c'est tout ce que 

je voulais pour eux d'être capables d'être autonomes, pis être auto­

critiques, pis d'avoir leur propre jugement, pis d'être des individus 

équilibrés, pis, ça l' air à fonctionner ha ha. Le reste, pour moi, c'est des 

détails ha ha». 

Comme si l' exploît était plus grand, le succès en affaires est relié avec la réussite et 

la famille. Par exemple, pour Mme S.2 «Mon plus grand succès, c' est mes enfants. J'en 

ai deux. D'avoir réussi du côté de ma famille tout en étant entrepreneure ». 
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Il apparait d'évidence pour certaines femmes que les enfants occupent la première 

place dans l' équilibre travail-famille, comme le note Mme R.I : «mes enfants, ma vie en 

général que je suis bien là-dedans». De la même façon, Mme B.1, sans hésiter, identifie 

son succès à la perception de sa réussite familiale : «mes enfants ha ha ha! Ça ne peut pas 

être autre chose». Aussi, Madame S.l précise « Ma famille mes enfants». Tout comme 

Madame B.2 « Mes trois enfants c'est sûr», Madame G.I« Ma famille mes enfants ha ha 

ha! et beaucoup de loin avant le reste» et, finalement, Madame P.I «D'avoir réussi d'une 

façon acceptable la vie d'une mère mono parentale et d'entrepreneure.» 
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CHAPITRE 5 

DISCUSSION 
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Dans le cadre de la présente recherche, nous nous sommes intéressés à la 

représentation du succès chez les entrepreneurs québécois. Essentiellement, les trente 

entrevues semi-dirigées que nous avons menées avec des entrepreneurs masculins et 

féminins ont permis d'identifier cinq indicateurs communs pnnCIpaux de la 

représentation du succès. Aussi, nous avons pu faire ressortir un indicateur exclusif aux 

femmes. 

Sur le plan métadiscursif, les résultats que nous avons détaillés et argumentés 

donnent à voir quatre constats fondamentaux qui alimentent la recherche sur la 

construction conceptuelle du succès. À ce titre, ils suggèrent des pistes de recherche 

supplémentaires pour la poursuite de la documentation de ce phénomène fascinant. 

La représentation du succès chez les entrepreneurs: un habitus 

Les résultats de la présente recherche construisent un modèle de la représentation 

du succès chez les entrepreneurs autour de cinq indicateurs communs particuliers: les 

objectifs, le travail d ' équipe, la pérennité, la réussite financière et la reconnaissance 

sociale. Dans ce contexte, notre démarche corrobore les résultats de nombreux autres 

travaux menés par d'autres chercheurs issus des sciences de la gestion, de la sociologie et 

de l'historiographie. Inspirés par plusieurs problématiques, ces travaux participent à la 

compréhension du phénomène du succès des entrepreneurs, de la réussite des entreprises 

et de la mesure de la performance. 

Le tableau ci-bas illustre les similarités identifiées et mesurées par d'autres auteurs 

en fonction de différentes problématiques de recherche entourant le succès. Si, pour la 

majorité, ces travaux traduisent plusieurs autres dimensions du succès, de la réussite ou 
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de la perfonnance, il n'en demeure pas mOInS qu' ils mettent en perspective des 

ressemblances théoriques, représentationnelles et transculturelles de la représentation du 

succès. 

Les indicateurs du succès Les indicateurs identifiés 

issus de notre étude par d'autres auteurs 

Les objectifs St-Pierre (2005); Hofstede, Van Deusen, 

Moller, Charles et Thomas (2002); Getz et 

Petersen (2005); Cadieux (20 Il); St-Pierre 

et Cadieux (2011); Falardeau (1965); 

Fillion (2008), Thibodeau (2011). 

Le travail d'équipe Hankison (2000); 

Pansiri et Temtine (2006) 

La pérennité Hankison (2000); Hofstede, Van Deusen, 

Moller, Charles et Thomas (2002); Pansiri 

et Temtine (2006); Cassar et January 

(2007); St-Pierre et Cadieux (20 Il). 

La réussite financière Gonzalez (2005); Hofstede, Van Deusen, 

Moller, Charles et Thomas (2002); Cassar 

et January (2007); Guetz et Petersen 

(2005); Walker et Brown (2004) 

La reconnaissance sociale Walker et Brown (2004); Fillion (2008); 

Gonzalez (2005) 

Tableau 9 : Les comparaIsons de la littérature 
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La récurrence de ces indicateurs à travers de nombreuses questions de recherche 

issues de multiples disciplines scientifiques autour d'objets hétérogènes (petites, 

moyennes et grandes entreprises) permettent de croire que la représentation du succès 

rencontrent des prétentions universalisantes. À ce titre, les résultats de notre travail ne 

traduisent pas une représentation spécifique, unique ou exceptionnelle du succès chez les 

entrepreneurs québécois. Il semble, en effet, que le succès, dans sa conceptualisation et 

sa représentation, construise bel et bien un habitus propre à la classe des entrepreneurs, 

toute culture confondue. Peut-être faut-il y comprendre un effet direct de la 

mondialisation des affaires et de la globalisation des enjeux socio-économiques, ou 

encore un effet spécifique de la culture nord-américaine? 

L 'habitus propre à la classe des entrepreneurs donne également à voir un véritable 

processus organisé autour d'indicateurs relativement stables et quasi invariants devant 

mener au succès des entrepreneurs et des entreprises. Il se traduit et se confirme dans les 

stratégies de gestion, les ambitions de développement et de croissance et dans la 

confirmation du cycle traditionnel de la gestion (planification, organisation, contrôle, 

évaluation). Ainsi, l'habitus se concrétise dans des pratiques communes qui génèrent ce 

que Bourdieu nomme des «systèmes de schèmes générateurs de pratiques et d'œuvres 

classables» et des «systèmes de schèmes de perception et d'appréciation» autour desquels 

se bâtit une «communauté d'entrepreneurs» qui se connaît, se reconnaît, se produit et se 

reproduit, à travers des représentations consensuelles du succès. 
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Le succès: un état et non un processus 

Si, sur le plan de la représentation, les entrepreneurs que nous avons interrogés ont 

intégré l'habitus de la «communauté des entrepreneurs», il semble, par ailleurs, que celle­

ci confonde les différents indicateurs qui alimentent sa conceptualisation. En effet, si 

d' aucuns des individus interrogés identifient presqu'invariablement les cinq indicateurs 

de la représentation du succès, très peu parviennent à différencier les antécédents 

(objectifs, travail d'équipe) et les conséquences (pérennité, reconnaissance sociale et 

réussite financière) du succès. À ce titre, autant les antécédents que les conséquences 

participent indistinctement à la représentation du succès chez les entrepreneurs. Notre 

modèle traduit donc une conséquence de la méthode inductive. Il permet d ' identifier, 

comme une mesure instantanée, la représentation sociale du succès chez une classe 

particulière d' entrepreneurs. 

Cette confusion est d'intérêt pour peu que l'on s'intéresse au phénomène du succès 

chez les entrepreneurs. D'une part, parce qu'elle traduit un idéal aux contours 

relativement clairs en termes de résultats, mais assez flou en regard du processus devant 

mener au succès. En effet, le fait d'avoir des objectifs clairement définis et de consolider 

le travail d'équipe est fondamental, mais insuffisant pour garantir le succès d ' un individu 

ou d'une entreprise. D'autre part, elle construit une représentation stable, voire un état du 

succès chez les entrepreneurs. Plusieurs des personnes interrogées ont exprimé leurs 

idées du succès en termes de résultats à atteindre. Ainsi, elles se représentent le succès 

comme un «stade», un «état», un «lieu social»: avoir atteint le succès. Il n'est pas 

anecdotique ici de noter au passage que la grande majorité des entrepreneurs interrogés 

ont référé à un langage métaphorique pour décrire le succès. Par exemple, l' atteinte 
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d'objectifs de performance se trouvera traduit par «l ' atteinte de sommets», «l'arrivée au 

top» ou «le club sélect des meilleurs». De la même façon, le leadership exercé par les 

entrepreneurs, bien qu'il ne soit pas spécifiquement identifié comme un indicateur du 

succès, prend la forme d'énoncés tels «le chef d'orchestre», «le bon père de famille» ou 

«le gagnant». 

Cette conception stable du succès confronte la littérature à maints égards. Même si 

les chercheurs tentent de montrer le cycle processuel du succès, il apparait que la 

représentation sociale du succès qui construit l 'habitus de la classe des entrepreneurs 

réponde d'un modèle cristallisé, idéalisé, de la poursuite et de l'atteinte de la 

reconnaissance sociale et de la réussite financière. 

La représentation du succès: un style de vie différencié 

Nous l'avons vu précédemment, nos résultats de recherche corroborent les 

indicateurs identifiés par les travaux d'autres auteurs. Une distinction nous interpelle qui 

semble toutefois traduire un style de vie différencié entre les hommes et les femmes en ce 

qui à trait à la représentation du succès. En effet, seules les femmes ont fait référence de 

façon récurrente à l'immense défi de la conciliation travail-famille. L'équilibre fragile 

que commandent la réalisation d' objectifs d 'entrepreneures et la vie familiale demeure 

une préoccupation essentiellement féminine dans notre corpus. À preuve, un seul des 

quinze hommes a fait rapidement référence à cet état de situation dans sa compréhension 

du succès. 

L' équilibre entre le travail d'entrepreneure et la réalisation de la vie familiaJe 

demeure une préoccupation permanente pour les femmes entrepreneures interrogées. 
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Elles y voient d'ailleurs une limite à l'ascension dans la mesure où elles doivent 

composer avec des horaires parfois différents de leurs homologues masculins. Elles 

prétendent également devoir composer avec plusieurs types de responsabilités 

personnelles et professionnelles qui entrent parfois en collision avec les obligations 

sociales de leur rôle d'entrepreneure. Cette situation a évidemment des incidences sur les 

possibilités de réseautage et parfois même sur la vitesse de croissance de l'entreprise 

qu'elle dirige. Les nombreux témoignages des entrepreneures en regard de leur «plus 

important succès» en témoignent. Elles identifient presque toutes le succès principal à 

l'équilibre qu'elles sont parvenues à maintenir entre leur vie personnelle et 

professionnelle. 

Ce constat traduit une autre préoccupation transversale des entrepreneures. En 

effet, toutes les femmes interrogées ont eu à «faire leur place» dans un univers 

«d'hommes d'affaires». Leurs témoignages reflètent les difficultés supplémentaires 

rencontrées par celles-ci à se tailler une place légitime dans le monde des affaires. 

Comme si l'habitus traditionnel de la classe des entrepreneurs était largement influencé 

par les représentations masculines du succès. À telle enseigne que de nombreuses 

entrepreneures prétendent avoir dû activer des «comportements masculins» dans la 

gestion de leur entreprise. Cette question des différenciations en regard des sexes 

mériterait d 'être documentée plus avant. 

Pour les besoins de notre étude, et bien que notre problématique ne portait pas en 

elle de préoccupations particulières en regard de la différenciation des sexes, il n'en 

demeure pas moins que les «affaires au féminin » semblent traduire des styles de vie 

quelque peu différents de celui des hommes. 
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Le succès: des avantages et des inconvénients 

La représentation du succès, nous l'avons vu, se construit autour de cinq indicateurs 

principaux (et un sixième propre aux femmes). Par ailleurs, nous avons noté que la 

grande majorité des personnes interrogées confondent les antécédents et les conséquences 

du succès. La réponse principale à cette confusion se trouve sans doute dans la 

perception que portent les entrepreneurs en regard des avantages et des inconvénients 

associés au succès. 

Essentiellement le besoin d'accomplissement apparait d'évidence comme 

l'avantage le plus gratifiant pour l'ensemble des personnes interrogées. Le succès dans le 

monde des affaires emmène la reconnaissance des proches, des pairs, de la communauté 

et des institutions (financières et autres). De plus, les occasions de réseautage se 

multiplient. Par exemple les entrepreneurs sont sollicités pour siéger sur différents 

conseils d'administrations, présider des fondations, donner leurs opinions sur différents 

sujets. Certains participent même à des regroupements privés. Certains, enfin, 

deviennent des modèles à suivre, des mentors. Un fois le succès atteint, «les portes 

s'ouvrent» plus facilement, comme le remarquent plusieurs d'entre eux. 

Un autre avantage au succès consiste au pouvoir, réel ou symbolique, que 

l'entrepreneur acquière au sein de la collectivité. Sans compter l'immense satisfaction 

personnelle que comportent le dépassement de soi, la motivation à réussir, la 

reconnaissance sociale et l'aisance financière. 

Tout indique que le succès génère le succès; que les conséquences positives qui y 

sont associés se multiplient. Que l'entrepreneur y prend goût rapidement. Par ailleurs, le 
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succès produit également son lots d'inconvénients incontournables au succès qUl 

entrainent des conséquences moins enviables pour l'entrepreneur et son entourage. La 

plupart des personnes interrogées ont traduit la réussite en termes de «prix à payer pour 

être en haut». Lorsqu'un individu atteint ses objectifs, il se trouve observé, décortiqué, 

jalousé ou envié. Dans le contexte québécois actuel, plusieurs s ' en trouvent parfois 

même suspectés. 

D' évidence, le succès modèle l' égo des entrepreneurs. Certains, plus rusés ou 

expérimentés que d ' autres parviennent à garder la tête froide dans la tourmente et les 

obligations que porte le succès. Mais, tous composent avec une forme de solitude, de 

réserve, probablement alimentée par l' envie que génère la réussite financière en 

particulier. D'où l'importance de réseauter avec d'autres entrepreneurs qui partagent le 

même habitus. 

Enfin, plusieurs ont mentionné devoir composer avec les difficultés normatives qui 

nourrissent la représentation du succès au sein de la société québécoise. Par exemple, il 

semble que «l ' individu au sommet» ait à composer avec un souci constant de l' image 

qu' il projette en jonglant avec les avantages de la reconnaissance sociale et la discrétion 

que commande une certaine forme de retenue auprès des autres. Si le succès se construit 

à force d ' efforts, de travail, de détermination et de discipline, il semble qu ' il exige 

également une certaine humilité et une forme de solidarité communautaire. 

Les perspectives de recherche et de développement 

La présente recherche s'est intéressée à la représentation du succès chez les 

entrepreneurs québécois. Les résultats obtenus permettent de mieux saisir comment les 
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entrepreneurs conceptualisent ce que nous appelons socialement le succès. Pour ce faire, 

nous avons mené une enquête de nature inductive inspirée par la perspective 

constructiviste en communication. C'est dans ce contexte que nous nous sommes 

intéressés plus particulièrement aux représentations sociales du succès chez les 

entrepreneurs dans la lignée des travaux de Pierre Bourdieu (1979) sur l 'habitus et les 

styles de vie. 

Évidemment, comme toute recherche scientifique, la nôtre comporte un certain 

nombre de limites. Nous avons choisi d'interroger quinze hommes et quinze femmes 

même si la réalité de l'entreprenariat au Québec ne témoigne pas d'une équitabilité en 

nombre. Il y a, au Québec, évidemment, plus d'hommes entrepreneurs que de femmes 

(Entreprendre, 2010). Nous croyons cependant que cette limite nous permet, somme 

toute, de mieux cerner les représentations sociales du succès autant chez les hommes que 

chez les femmes. 

De la même façon, les personnes interrogées proviennent de secteurs différents qui 

respectent grossièrement la ventilation par secteurs d'interventions des entreprises au 

Québec. Nous avons fait ce choix par souci de saisir la représentation du succès 

indistinctement des secteurs d'activité des entrepreneurs. Mais, sur la base de notre 

étude, il ne nous est pas permis de faire ressortir des différences en regard des secteurs 

d'activité auxquels participent les personnes interrogées. 

Ces deux limites ouvrent la voix à de nombreuses pistes de recherche stimulantes 

pour la suite de la réflexion sur la construction sociale du succès. Par exemple, une étude 

plus approfondie sur les différenciations par sexe des entrepreneurs nous permettrait sans 
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doute d'expliquer, voue de comparer, les styles de VIe propres à chacun des deux 

groupes. Cela nous autoriserait également à alimenter les hypothèses liées aux styles de 

leadership, et au leadership au féminin en particulier, en regard de la perfonnance des 

stratégies de gestion. Les travaux de Alice Eagly (2007) à ce sujet indiquent déjà une 

tendance à considérer. Enfin, il serait pertinent de développer plus avant la réflexion sur 

la modélisation qui émane de notre recherche afin de confronter les résultats de notre 

travail par secteurs, par pays ou par sexe. 
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