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Freface

L'origine o©cu projet remonte a plus de hait ans alors
qu ‘une premigre exploration du suiet aveit 2té effectuss

1

a la +in des années 70. J'étais a 1 épogue diresctsuw

de la Caisse populaire de Gentiliy, située dans 1a ville

de Bécancour.

Une recherche avait étgé faite aupreés des F.M.E. de cstte
region dans le cadrs2 d'un projet Canada au travail
parraing par la caisse populaire citee plus haut.
Celle-ci a d'ailleurs &te conservee a cette méme calsse
comme cocument de reaférence. Les conclusions de cette

recherche etaient ies suivantes:

- Mangue de service professionnel;

- Nacessité de support administratif additionnel.

Suite a ces constats, nous avions pense creer a 1l epogue

une coopérative de services professionnels.

Malheaureusement, je fus transfere
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popul aire

de Flessisville & 1'eteé 1582, a&a +tiitre de directeur



gensral et comme j@tais 1 'initiatewr du projet, celiui-

ci n'a pas wvu le jour dans les dimensions prevues.

Malgre towt, quelgues initiatives fort intéressantes ont

eu iieu & 1 épogue, teilss que:

i— L'extension de certains services a 1 'intérieur des
buregaux comptables de la region, pour @tre pius

pras des F.M.E.:

[

- Une entreprise de services de cCcoop pour les

coopératives de ia regions

S Huelgues projets etudiants ont =té i1nities pour
‘cffrir des services professionnels additionnesis

supres des F.M.E. de cette regilon.

Nous avons repris le projet au compliet dans fa r&

g1on
ces Bois—-Francs, ou Jj etais nouveilenent attascha.

Durant I anngs B3, nRous avons M1sSs A jour un reisve

F

commercial, industrie! et agricole de 1 'ensembie des

municipalit®s gul composalient la M.R.C. de 1 Erable, de
ma&me qgu un releveé socic—économigue de cetta2 meme reégion.
Jai aussi participé a plusieurs projets de relance

g2conomiguie durant les amnees 83 et 84 qui faisaient

appel a4 une sSeErie de services professionnels supports zu



développement et a la nalssance de nouvelles entreprises

de cette région.

A partir de ce cheminement et aprés reflexion, nous
avons finalement entrepris cette recherche sur 1 impact

des services professionnels accordeés aux FL.PMOE.






INTRODUCTION



1-Introduction

Comme vous avez pu 1le constater damns 1a preface, ce
projet est le fruit d’'un long cheminement, puisgue des
etudes ont &té faites tout au long de ces anngées et des
rapEori de recherche ont é&éte dressés & plusisurs
reprisses sur des wvolets specifigues de celle—ci.
Fiusisurs sources et instances, tant consultatives gue
decisionnelles ont contribue effectivement a cette
recherche et aux rapports d étape passés. =% 1a
description gul en ecst faite dans les pages qui sulvent
vous apparafiit résultsr dune démarche plus aléatoire gue
pianifiee, c’'est gue nous aurons alors  reussi a
reproduire assez fidel=zment ce gue fut ia realite vecue
tout au cours des eétapes +ranchies dans cette recherche.

4

En 1986, en collaboration avec un confrere de 1 'Univer—

sité du Quebec a Trois—-Rivieres, nous avons effectue une
recherche sur —es services en pre2nant comme echantilions
ies FP.M.E. de cette muricipalite régiocnale de comite. La

methode de recherche etait limitee a des

brainstor—

avec des groupes cibles tels gue les conseillers



dans ie deomaine industriel de la region, dans le domaine
agricole, petits groupes—cibles d’'industriels et de
coemmergzants, entrevues personnel les aver qguelgues

commergcants et industriels, etc.

Toutes ces discussions townaisent autour des services
professionnels accordes a ces P.MlE. tels gue:

- Support administiratif:
- Support technigue;

- Support en marketing;

- Support en relations bhumaines,

- etc.

y&501in de rationalisation dans ces services =2t 1 ame—

i
I
ur

R

lioration de=s communications avec les dispencseurs de ces

gderniers semblaient evidents & 1 "é&poque. Cette pra2misre
recherche semblait donc demontrer cue les dirigeants et
proprietaires de F.M.E. dans tous les secteurs d'activi-
tes avaient un probleéeme commun, solit la socus—utilisation
ou la mauvaise utilisation de ces services profession-—

rnels cccasionnge principaleament par e peu 4 efficience

gu'ils s2mblaient avoir sur l=2ur entreprise. Toute



cette recherche avait débouche sur 1 impilantation
possible d une organisation de services
inteqgre: dont les

professionneis
proprigtaires

et dirigeants de ce
nocuveau concept etaient les F.M.E. desservies. Finale-
ment, a l'hiver 87 nous avons effectug une recherche
svstematigus de tous les services protessionnels et
autres accordes aux F.M.E. au Québesec, de meEme gue les
caracteéristiques et modalites
services.

d accessibilit
Des

teé
centainass

de
prives ont

ce
ete

ul

d organisaticns 2t bureausx
denombres. Nous avons compare 1 évolu-
tion de ces services &t 1'évolution du succes des
entraprises chez—-nous. Nous avons constateé
cette recherche

gue l= taux

a partir de
d’ ' echecs
impressionnant malgré toutes

de=

F.M.E. demeure
ces organisations profes-—
sionnelles supporits. Flusieurs raisons possibles
avaisnt été analysees a 1 'épogue et gul finaliement
débouchent sur une hypothese émise dans i1a présente
recherche, & savolr si
les ge=

les proprigtaires—dirigeants ou
tionnaires de F.M.E. pergoivent 1 'utiliite de
recourir a divers serwvices professionnels.

est dans ce conteute

gue nous
nouvelle recherche

avons entrepris cette

atin de cerner encore mieux 1 impact



des caractéristigques et pratigues de ces services

professionnels accordés aux F.M.E. en région au lluébec.






RUESTION DE RECHERCHE ET OBJECTIFS



22— (Guestion de recherche et objectifs

os §

Cette recherche s'articule autour de 1 interrogation

suivante:

"LES SERVICES FROFESSION-
NELS SONT-ILS ADAFTES AUX
BESOINS DES F.M.E. AU

CUERECT "

Fius specifiguement, nous voulons savoir si 1 Tintroduac—
tion succesgive de tels services professionnels ajoutae
au succes financier des F.M.E. et encourage le démarrage
de nouvelles F.M.E.

Farailielemant, nous t=nterons de wvoir dans qguell=as
mesures le systeme de fonctionnement actuel des services
professionnels dispenses peut S averer uwne cause du
désintaress2ament des entreprereuwrs a 11a création de

nouvelies FOMLE.



LES_OBJECTIFS

DE_LA_ RECHERCHE

Les objectifs specifigues sont au nombre de trois:

Ll

D "abord, nous wvoulons Savoiir S1 le
proprietaire et/on 12 principal gestion—
naire de ces F.M.E- utilisent ces
services professionnels et croient a leur

valewr économigue et sociale.

suite nous deésirons savoir s1 ces

m
3

erniers aident le propriétaire st/ou ie

0.

gestionnaires de ces F.MJOE. a4 devslopoer
leur F.HMLE. respective, & &tre plus
competitifs sur ies marches, a deve=lopper
de nouveau produits, et surtout si ellies

suscitent la creéation de nouveliles F.M.E.

sources de richesse économigue.

Enfin, npous essaierons de remettre en
gquestion le systéme actuel des services

professionnels accordés aux PU.M.E. dans



ies regions au Guebec. Cette remise en
question nous amenera a préparer umn
nouveau mode de fonctionnemant de

distribution des =services professicnneis.






LE PROBLEME MANAGERIAL
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3— Le probleme managérial

Comme nous allons le voir dans 1a problématigue de ia
presente recherche, en parrallele & 1’ 'engouement socio-
politique actuelliement suscité par 1a problématigue de
la F.M.E., source principale d’'empicis et de richesses
2conomigques¥%, la naissance de centaines d organisations
de services suppprts est devenue la nouvelle fleur de
iance de nos politiciens. La spécialisation de la
nouvelle génération de travailleurs se retrouve plus
facilement dans ces firmes de cansuitants multidiscipli-
naires gul offrent justement les services professianneis

gue nous visons & evaluer.

D'ailleurs le nouveau pragramme expérimental de maitrise
en =conomie et en gestion des F.M.D., experimente par
1 'Université du Gueébec & Trois—-Rivieres devrait pallier

en partie & cette spéciaiisation.

#{lLes FP.M.E au CGuebec, état de la situation, 1286J.
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Compte tenu de 1 ’'é&volution du marche, 1 "entreprise
guebecoise a plus que jamais besoin d’'un support pour
affronter les difficultés que représente la recherche de
nouveaux prodults, de nouveaux segments de marché, de
mise en marche, de personnel, de financement et
d’autres ressources nécescsalres a sa survie.

| "addition de fonctionnaires a différentes instances
gouvernementales gui a double depuis 20 ans, a definiti-
vement apporté une surreglementation gul laisse de moins
en moins de place a la creativiteé et & 1 'innovation®.
Far contre, eux—mémes ne cessent de cocrier  YFlace a
1 'entrepreneurship". Mais gu'est—ce donc gque 1 'entre—
preneurship, si ce n’'est justement le libre cours a la

créativiteé et & 1 'innovations+?

NMous pouvons aussi  affirmer que i interpretation des
marchés, 1 hyperconcurrence micro et macro environnemen-—

tale gqui en découle, 1 accroissement de la productivite,

*¥*(ré&f. Annuaire du Guebec).
*¥ (ret. Jean—Marie Toul ouse, Entreprensurship au

Buebec?.
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1 "acceélération des changements socio—economigues, en

somme 1 "impé&ratif d'une efficacite £conomigue sans Ccesse

accrue, sont autant de sources de pression pour 1 entre-

prise moderne et c'est Justement sur ces dernierss gue

P

nous ailons vériftier =i a2ttfectivement les services

professionnels ont pour effet de raduire celles-ci.

(5
e}

en wva de sa survie et de son développement. Fartie

prenante d un systeme hautament competiti+, elle doit

cComposer

8 partir

questiocn

avec les lois ineluctables quil la réagissent:

—Se distinguer des autres;

—Avolr des avantages unigues sur les concur-—
rents;

-5 "adapter rapidement aux changements snviron-
nementat;

—Dafendre son territoire;

—Fréparer i avenir;

{(Henderson 1983).

des faits mentionnes pracédemment survient une

inévitable chez-nous =2t gui est la base méme de

1l ‘ensemble de cette recherche soit:
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Comment pouvons—nbous nous
assuirer gue les services
professionnels, tant dans

aur foarme qgque dans leur

[

utiliisation, permettent

aux F.M.E. de redulre les

contraintes ausguelies
elles font face=, et
surtout de S assurer

gu'tlis permsettent d’ane-
liorer leur santeée finan—
ciere gui represente ia
base mé&me de leur survie

et de leur épanocuissement.






LA PROBLEMATIGUE
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4- | a problématique

La probleématique envisagée 1ci est la caractéristigue de
i 'utilisation de tous ces serwvices professionnels

accordeés aux F.M.E. en région au tugbec.

Les caracteristigues et pratigques de ces services
professionnels &étant 1e coeur de leur existence, c’'est
davantage ceux—cil qui seront analyses et ce, dans lie
cadre de 1 engouement socio—politigue susciteée depuis
quiel ques années par la problématique de 1a F.M.E. en
tant que source principale d'emplois et de richesses
economiques dans 1 ‘ensemble de 1 &conomie gueébecoise. La
mizse sur pied de centaines d organisations de services
professionnels de toutes sortes, se voulant eétre des
supports a 1a F.M.E. du Queébec et du Canada tout entier
est devenue la nouvelle fleur de lance de nos politi-
ciens. Dans 1leur forme actuelle, tous ces services
atteignent—-ils ies résultats escompt&s? Y—a—t—-il
viFraiment cette profitabilité économigue recherchee, ou
au contraire, avons-nous tellement alourdi iz systeme

gue le proprigtaire st/ou ie gestionnaire de ces F.M.E.
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en perdent leur coréativitad, caracteéristigue principale

d'un proprietaire dirigeant a& succes?

A plusieurs reprises, nous avons utilise le mot "region
au fuebec” gul pour nous st d'une 1mportance capitals
gt une limite en so1. Notre recherche a gte effectuee
dans une région e&loignge des grands centres, conme
Guébec, Montreéal et autres, ce jui a pour effet une
utilisation moins importante des services professionnels
par les propriétaires—dirigeants de F.M.E., caus@&e par

une disponibilité restreinte de ces services, 1 'eloi-

gnement relatif des centres universitaires st de
recherches, stc. Nous awions pu ulitiser des F.M.E.
situees dans ges centres urbains, semi—urbains ou

autres, mais ncus voulions des renseignemants recueilllis
aupres de F.M.E. en région homogene, soit "en région au

tusbec".
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S5— Le cadre théorigue

Le present cadre théorique se divise en deux grandes

parties, soit:

La premiere parti= gue nous appeilerons "FOSTULATS XY,
dans laguelile nous parlerons des difficultés des entre-—
prises, des taux' de succes et d'echec et finalement
1 'ensemble des problémes . importants dans 1a FP.M.OE.
reliés principalement a des lacunes au niveau de la

gestion gleobale.

Dans la deuxiéme partie appeleéee "FOSTULATS Z", nous
elaborerons sur la panoplie des services professionnels
d= tout ordre gui sont accessibles aux F.M.E. de mé&me

gue sur le concept de "services'.
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FOSTULATS X:

Dans un premier temps, attardons—-nous aux differents

problemes des FP.M.E.

Au nombre des facteurs de succeés et/ou d échecs rappor—
tes par certains auteurs (la qualiteé ou la faiblesse),
1 "approche marketing des entreprises +figure au premisr
rang. Méconnaissance des besoins et attentes des
clients potentiels, absence d 'objectifs précis en termes
de marche, analyse limiteée des forces concurrentieiles
et des conditions environnementales atfectant 1ia
croissance des secteurs d'activités, insuffisance de
i1 'integration des activités marketing et recherche 2t
dével oppement sont autant de lacunes i1dentifiees dans le
dével oppement, 1 'évaluation et le iancement de nouveaux

produi ts. {Choffray et Dorey, 1983).

Dans le wvolume "Devenez entreprensur’”, prepare par la
Faculté des sciences de 1 'administration de 1 'Universite
Laval, toute une liste de pi&gges a &té cumulée. Cette

recherche a &été faite aupres de 2S00 entreprises ameri-
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caines. Ces pieges viennent affecter la vie de 1 entre-—
prise, soit au moment de son lancement ou lors du
lancement d'un nouveau produit ou d'une nouvelle

division.

Je me suis permis de retranscrire cette liste gue je
crois des plus pertinentes pour la preéesente recherche et
gui vient & nouveau corroborer les conclusions des
etudes mentionnées précédemment.

Elles confirment encore une fois les nombreux problemes

des P.M.E. a4 différents moments de leur vie.

PIEGES
Description %_de_1 occurence
i— Incorporation prématurge 32%

I-J

- Lancement de produits
premature 27%
Z— Patente prématuree 4174

4— Indiscréetion touchant les

eléements cleés de 1 'entreprise 217%
S— Tests de marché inappropries T3
&6— Segmentation du marché inadeguate A

7—- Etablissement d 'un flux inapproprie 1%
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8- Tactigues de marketing faibles
F—- Fraévisions des ventes incorrectes
10-Approche prématuree d investissements en
capital de risgues
1i-Travail incomplet en vue d approcher des
investisseurs
i2-Technigques pauvres pour susciter 1 appetit
des investisseurs
15—Analyse de la possibilité de marcheé inadeguate
14-Faiblesses et trous dans 1 '&guipe de marketing
15-Frojets centres sur des marches sfagnants ou en
deécroissance
l6—iLocation du commerce de detail dans un lieu
mediocre
17-Des employés—-cles faibles
18—Méthodes faibles comme levier financier
19-Manque de reéalisme touchant la neécessite
d 'obtenir de 1 argent comptant immédiatement
Z0-Mangque de responsabilités touchant la fiscalite
21-Systéme de contrtle inapproprie
22-Systéme de mesures incitatives faible
23-Svstéeme de discipline personnelle faibie

24-Flan d ' affaires faible

&61%

&H1%

84%

614

31%

217

16%

417%

76%

28%4

8%

s
it fa

11%

BV ARY 4
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25—Motivation faible 7
Z26-Malhonnéteteé avec soi ou les associes 11%
27-Projection financiére faible 41%
Z28-Communication deéeficiente 314

25-Les attentes personnelles en conflit avec les

buts et les objectifs du lancement 1974
Z0-Mangue de compreéhension des buts des investisseurs

en capital de risgues 27%
3l1-Mangue d’ 'enthousiasme peur la vie nécessalre

au lancement de 1 'entreprise 14%
F2—Inabkilite du conjoint d ' accepter les valeurs

et obligations de 1 entrepreneur 29%

Seion certaines statistigues, on gstime a environ
150,000 1ie nombre de PFP.M.E. operant actuellement au
Guebec, 104 d’'entre elles oeuvrent dans le secteur

manufacturier, (Cloutier 198&).

Faute de denombrement preécis on peut touwt de méame
estimer a plusieurs centaines de milliers, les petites
organisations de types coopératives, Organismes sans but
lucratif (OSEL) et organisations publigues et para-

publiqgues.
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A 1'encontre de 1la croissance démographique, le taux
annuel de nataliteée des entreprises est en augmentation
constante au Gueébec. Le ministere de 1 Industrie et du
Commerce révéle quelques vingt mille incorporations de
nouvelles entreprises chaque année, soit un  tauwx
supérieur a & par mille habitants, 10 fois plus quil vy

a trente ans.

En comptant celles qui ne s’'incorporent pas, on estime
gue la creéation de nouvelles entreprises peut atteindre

40,000 annuellement {(Herger 1284).

Cette procr2ation relativement prolifigue nest cepen-—
dant pas accompagneés d 'un taux de survie sguivaient. On
observe de fait, un taux de mortalite tres sleve.
fuatre sur cing nouvelles entreprises ferment les portes
dans les cing premieres anneées de leur existence.

(Ficheé 19867.

Dans son rapport de 1984, 1a Commission gquebecolise sur

ia capitalisation des entreprises estime que sur vingt
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entreprises nouvellement creéées, une seule survivra a

ses dix premiéres annges d activites.

Selon les données rapportees en aodt 1986 par 1la
Commission et Corporation Canada, les secteurs ou les
FME sont 1les plus nombreuses, et dans lesquels slles
=ont géneralement creées, (les services aux entreprises
et aux indiwvidus, le commerce de gros et de detail et la
constructioni, sont précisement ceux o 1 on retrouve 1e
pius grand nombre de failliites. Four 1la période de
juiliet 1985 a juillet 1986, Z4% des faillites au Gueébec
1 'ont ete dans ies secteurs de commerce de gros et de
T

dé&atail (versus 28X au Canada) et 24 ont ate des

entreprises de services (versus 26%4 au Canadal.

Vernnat (1986) rapporte gu'au cours des 85 premiers mois
de 1 année 19846, les ftaillites commarciales ont augmente
de 13% au Québec, entrafnant des pertes de preés de FI00
millions. Au nombre des causes de ftaillites rapportees,

diverses sources présentent les problémes suivants:

—320% des difficulteées rencontrées sont dues selon

Dunn % Bradstreet, & une mauvaise administration.
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—Dans son rapport préliminaire sur 1 état de 1a
situation des FP.M.E. gquébecoises, 1 'Institut de
recherche politigue confirme gue les lacunes de
gestion constituent une cause majeure de 1 inef-—
ficaciteé et de 1 ’'échec des petites entreprises,
celles—ci ont tendance a se Ffier aux competences
d'une seule personne pour leur gestion et n’'ont pas

les ressources reqguises pour en former d autres.

—-De plus, de nombreux chefs d entreprises croient
ne pas avolir le temps d améliorer leur competence
administrative (Fiché 19848). GSelon la méme source,
la petite entreprise n'a pas suffisamment d infor-

mation dans les domaines suivants:

—Services de consultation en gestion,
—-Services de consultation en matiere de
financement vy compris 1 'informaticon sur la
fiscalite et les sources de financement.

-Les possibilites de commercialisation,

—-{La technologie et 1 innovation,

—{Les exigences réglementaires,
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—Les programmes et les services gouvernemen-—

taux.

—Farent (1984} precise les difficultés diverses
rencontrées par la FME au plan de la planification
des achats et de la gestion des stocks, la percep-—
tion des comptes clients, la planification de
projets d'expansion, la détermination du prix de
revient, la gestion du fonds de roulement. Farent
rapporte é&galement 1 absence tres fréqguente d &tude

de marche.

~Filiatrault 2% Ass. rapporte gue pour les 195
entreprises studiées lors d une recherche effectues
en 1784, la somme consacrée aux dépensss marketing
constituait moins de 5S4 de leurs chiffres d affai-—

Fres.

—Selon Bernier & Ass., 407 des PME ne connaissent
pas le marché pour leguel ellies deéeveloppent un
nouveau prodult. Sur 46 entreprises, & peins 7
d entre eglies avaient fait appel aux services de

spécialistes en marketing.



—Dans une étude effectuee aupres de 141 FMD
comprenant des coopératives, des FME, des organisa-—
tions sans but  lucrati ({OSBL), des petites et
moyennes organisations publigues et parapubliligues,
Roy {1733) rapporte comme problemes g2neraux aud
gquatre types d 'brganisations, le mangque de compe—

rigeants. Coops, FME et

ko

tence en gestion des d
0SeL font &tat 2galement de preobleémes de gestion du
fond de roulement, de gestion financiére et de

marketing.

Garnier % Gasse (1784), dans une 2tude sur  les besoins
en formation des dirigeants de FME, constate gu alors
ies besoins sont exprimés en  administration générais,
vents et marketing, comptabiiite et finance, preés de
dez dirigeants rancontrés n'entendent pas participer a
des sedzinng.de formation. Faute de temp= ou par mangue
d'intérat. A cet &gard, Roy (1783) constate gue les
gestionnaires et administrateuwrs rencontres ont besoin
M=

de formation en gestion mais preéeterent aporendre "sur le

tas" st non dans ure salle de cours.
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Le recours aux services de professionnels offerts par
des organismes existants, présente une diversite de
contraintes bien particulieres “primees par  des
dirigeants de FHE. Selon Farent {1984) non seulement
les dirigeants ne disposent pas toujours des ressources
humaines apprbpriées pour prendre des décisions optima—

le=s, mais en outre, ils ne ressentent pas le bescin ocu

n

ne sont pas toujours conscients  de 1 'utii:te des

spécialisations.

Les petites entreprises n’admattent pas lsur mangque de
connalssances et o expeérience en estion, de mame gue
1 'utilite et ia resntabiiite des personnes ressources
gxterieures a 1 entreprise. Pour Farent, les dirigeants

de FME craignent souvent de discutesr de leur situation

avec des personnes ressources de 1 ‘extérieur.

L autre part, Roy (1983) observe gus le codat de 1 exuper-—
tise extérisure est un probléme de tailie au nombre de
FHME. Les tarifs de consultation sont assez coldteux et
comme le produit est intangibie, le dirigeant =n pergoit

mal la valeur et en considere donc le cout trop eleve.
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Fayr a1l 3

sUIrS, parce gu’il a peu de temps, gu'il n'en

[

poud

pergoit pas ia nécessité, est non conformiste, a un

fort besoin d avtoncmie et est raticent a "déballier" son

affaire aux &trangers, le dirigeant de FME a rarement’

recours & des consultants extériesurss. D autyre part, 11
se plaint socuvent gue le= conseillers manguent d expée-—
rience, n'ont pas les capacités reguises et surtout gue

l=urs honoraires sont trop elisvés. Ce n'est donc gu’'en

s

tout dernier recours gu’'il se résignera eventusllement a

3

faire appel & leurs services.

Alors gue ces services de consultation préssntent de

regls avantaoes au plan de 1 objectiviteg, de 1 esxpérien-—

ce, de leur compétence d’ analystes, Desjiardins soutient
gue ces organismes ont  souvent t2ndanc & trouver des
solutions qui correspondent davantage aux besoins des

grandes entreprises. Les rapports présentés ne sont pas

®¥(ref. les besoins d= +ormation des propriéataires-—
dirigeants de F.M.E. guébécoises: une etude empérigue
pilote, Bernard Garnier et Yvon Gasse, Université Laval

17845 .
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adaptés 2n fonction du niveau de formaticn des diri-
geants de FME et dépassent 1leurs possibilités de
campr=ehension. Par ailleurs les honoraires de ces
consultants sont bien souvent supeérieurs & la remunéra—

tion gue s'allouent les dirigeants de PME smux-mémes.

Donc., ces résultats reveétent une douvble importance pour
notre projet de recherche. D'une part, ils mettent en

evidence le fait que les F.M.E. ont besoin de services
professionnels adéguats;: d autre part, ils indiguernt gue
les F.M.E. gui ont déclarg faillite connaissent des
problemes de gestion a muitiples facettes et ce2, en
depit du nombre important d’'organisations supports aux
F.M.E. tant gouvernementales., para-gouvernementalss gue
privees, {gue nous verrons d'atlleurs un peu pius loin

danz cette recherche’.

FOSTULATS Z:

Dans un deuxieme temps., vovons ce que nous entendons par
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concept de service et regardons l=as differents services

protessionnels disponibles aux F.H.E.

La structure et le fonctionnement de <es organisations
de services sent le coeur de cette reflexion puisgu’al
semble que ces dernigres croissent plus rapidement gue
la F.M.E. elle-mé&me tandis Qque les proolsmes non
soilutionnés demeurent aussi présents, malgreé 1 'existence
de toutes ce=s organisations de services.

Fuisgue nous parlons de ‘"services" 11 convient de

rappelier la notion de "services” et les caracteristigues

specifigues en cause dans 1 appreciation d un service.

Kotler (1782) deéfinit un service comme toute activiteé ou
benefice gu'une partis peut offrir & une autre. Far
definition, un service est essentiellement intangible et
ne résulte pas de la proprieté de guol gue ce socit. Un

service se caractérise par guatre traits distinctits:

—Intangibiliteé
—Inséparabilite
—Variabilite

—Non—durabilité
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service en y associant une personnalité connue et

2stimee.

Dans ie cas des services, production et consomnatiaon

sutrviennent simultanément. De Ffait, un service est
inséparable de celui qui e fournit. Le nombrs= de
clients pouvant béEnéficier du service offert sst donc

forcém

1]

nt fimiteé par la disponibiliite d=2 celur gus
1 offre. Selon 1 'importance de la demsnde, ie founis-—
seur pourra accroftre la disponibilite du service, soilt
en travailiant avec plusisuwrs clients & la fois, 2n
reduisant ie temps consacre par client en augmentant e

personnel speécialise =t en developpant la confiance des

ciients dans leur intesrvention.

Compte tenu de celui gui 1 'offre, la gualite du service
offert peut varier considerablement. Four réduire les
risques encourus, le client potentie! tente toujcurs de
bien s 'informer sur celuil ou ceux gul sont les meilliesurs
dans un domaine donne. En ce sens, la reputation 2t la
crédibilite du fournisseur sont en fonction duarne
qualite de services 2levee et constante. & cet s@gard,

ie r8le du personnel en place est determinant. Ui
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recrutement Jjudicieux, un pregramme d entraitnement
adéquat, une supervision esfficace sont essentiels au
maintien d=s standards de gualiteée recherchés dans

1l ' ocffre de services.

D autre part, 1 ' établissement de mecanismes de retroac-—
tion tels des sondages d'opinien, panels de clilients et
autres assure le suivi constant de 1 évolution des
parametres de satisfaction des clients =2t permet

1 "ajustement rapide du svsteme.

Le caractére périssable du service incite a garder
constamment en considération la stabilité de 1a demands.
Les temps morts comme les périodes de pointe constituent
les problemes épineux avec leesguels doit composer tout

fournisseur de services.

Flusieurs stratégies sont possiblies damns 1 'ordre de ces
services professicnnels. Elles peuvent prendre des

facettes diverses teiles gque:

~Tarifs reduits =n dehors des periocdes de

pointes
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—Services complaémentaires aux clients en attente:
—Systeme de réservation, sont autant de fagon
de régulariser la pression.

Guant a lui, l2 fournissseur peut @galement s ajuster a

ia demande en recourant a decs modalités varises:

—Embauche d’'employes a temps partiel en
periocdes de pointes

—Farticipation persocnneile des utilisateurs a
certaines des taches:

—0Octroi de contrats 2n sous—traitances
—Foutine de travail abrégé;

—Etc.

5i nous nous sommes permis délaborer autant swur le
concept du "service', c’est Qgue nous crovons en son
importance. Far contre trop de gens s 'improvisent dans
ce domaine sans sulvire un cheminement professionnel gui
est susceptible de vraiment répondre aux besoins des
dirigeants de la F.M.E. De fait, les diverses strate-—
gies marketing deécrites preécédemment et gul seraient

utilisées par ces organisations de services, devraient
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permattre une intervention plus cohérsnte avec ce genre
de produits accordes en guise de support et a 1 épa-—
nouissement de 1la F.M.E. et de gses propriétaires-—

dirigeants.

Coupet (197%9) a décrit plusieurs aspects de la situation
des consultants profeasionhels auprés des FME, distin-—
guant entre 1le consultant expert au service des ftirmes
spécialiseées, le consultant indépendant et le consultant
du ministere a vocation économigue ou ceuvrant au sein
d ‘organismes comme la BFD, Coupet rapporte que les FHME
recourent peu a lsurs services ou guand elles 1e font,

s sentent souvent mal servies.

Les raisons evogquées ont trait aun codt des honoraires, a
des recommandations de solutions gul n apportent pas de
résuitat immediat, & des difficultes de communication,

2t a une réticence & ceder du pouvoir a un etranger.

L 'ensembie de 1la problématigue évoquee relativement
d une part aux difficultés gu’'eile éprouve {administra-—
tion génerale, gestion financiére, comptabilite,

marketing) et d'autre part aux contraintes i1dentifiees
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1

dans le recours aux services de conseillers extérieurs
de 1 'entreprise s apparente étroitement a la situation

vecue par une majorite de PME en region.

Ces contraintes sont peut—@tre attribuables a une
mauvalse comprehension de 1a nature d'un service. C 'est
justement & cause de cette interrogation gue nous avons
developpé davantage le concept de services que nous

avons vu precedemment.

Ces problemes semblent donc se manifester dans 1a

recurrence des difficultes telles gue:

-L"analyse comptable d'un projet,

—L "établissement des previsions budgetaires,
—La détermination des prix de revient,

~La gestion du fond de roulement,

—La perception des comptes clients,

—La gestion des stocks.

Invariablement, l1es entrevues gque nous avons euas avec
les dirigeants des FME, clientes de notre institution,

revelent gue si toutes ont recours a des comptables
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professionnels et autres organisations de consultation,
ces services se limitent presquexclusivement a des

services trés primaires tels que:

—hNoms de reférences,

—Adresses,

—Fréparation d ' états financiers,

—préparation de rapports d impat,

—RQuelgues guestions théorigues sur des sujets

de gestion de 1 entreprise.

Comme nous 1 'avons mentionne dans 1 introduction de
cette recherche, nous avons effectug une recherche
2l aboreée auprés des differents ministeéres du gouverne-
ment, organismes para—gouvernementaux et prives laquelle
nous a permis de découvrir 1 existence d une multitude
d organisations et de services venant 2n aide aux F.M.E.

sous toutes ses formes.

Les déftinitions entourant le terme '“services" gui ont
ateé présentdes precedemment nous permettent d'identifier

diffeérentes classes de services offerts aux FPoM.E.:
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—0Organismes gouvernementaux offrant de 1 aide
technigue ou financement, de la formation ou des
services =2t des spacialisations sur les services

offerts;

—-Frogrammes spéciaux de la Bangue fédérale de
developpement (B.F.D.) gul incluent les services
conseils Centre d’aide des services aux entreprises
(CASE) , services financiers, services de placements

bancaires, services de gestion conseils

—Détallis sur la direction genérale des services aux
entrepriszs du Guébec et des services profession-—
nels en gestion au service de la F.M.E. manutactu-
rigr2 provenant de 1la direction generale dess
services aux entreprises du Ministere de 1 Indus—
trie du Commerce et du Tourisme;

~Detailis sur ie Centre de recherche industrieile du

tugbec =2t ses formes d aide aux entreprises;

—Details sur le Centre d'entreprises de i Univer-—

site de Sherbrooke:



—LCetails sur ie Hureau en gestion de 1 Universiteé

—Les autres services conseils opfferts dans les

differentes régions du Cuebec par:

AGdministirateurs agréss,

Conseillers en administration,

Conseillers en relations industrielles,
Conseillers en informatigue,

Corseillers en affaires,

Conseillers en productivite,

Conseillers en recirutement de cadres,
Conseillers en personnel,

Conseillers en placements,

Conseiliers en marketing, étude et analyse de
marche,

Comptables agraes,

Comptables genéraux licencisés,

Comptables en management,

Différents autres petits cabinets de services

conseils implantés un peu partout au Duébec.
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Ceci ne représente gu'une partie de toutes les organisa-—
tions de services conseils existant au  Guebec et au
Canada. Cette liste confirme guand méme 1 importance du
nombre d organisations existantes en services de soutien

aux F.M.E.

C'est sur ces services gue portera notre analvyse.

{Yous trouverez en annexe I, le détail de celle-ci).






HYFPOTHESES DE TRAVAIL
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6— Hypotheses de travail

NMous avons pu constater a I "intériewr du "FOSTULATS X*,
gue nous avons vu  a 1 ’'intérieur du chapitre precédent,
qu’il existe plusieurs faillites et les raisons de ces
dernieres, de méme que beaucoup de problemes i1mportants
vecus par la P.M.E. dans son guotidien et qui semblent
étre relies principalement & des lacunes au niveau de la

gaestion globale de 1 entreprise.

Nous avons aussi v dans 1e "FOS5TULATS 2V de ce meame
chapitre, gqu’'il y a une panoplie de services profession—
rels de tout ordre gqui est accessible aux FP.M.E. de mEme
gua la deéefinitien du concept de ‘'services" elaborée par

differents auteurs gui ont eté mentionneés & 1 'inteéerieur

de ce chapitre.

Etant donng ces "FOSTULATS X ET Z", mous pouvons nous

poser une premiere questions:

"Est—ce gue les services professionnels actuels attei-

gnent i=zuwr objectif?”
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Une réponse a priori est lancee, soit: NDBN.

I1 s'agit donc pour nous de trouver le "FOURGUOI" ces
services professionnels n'atteignent pas leur objecti+f.
Deux raisons possibles et qul représentent justement nos

hypothéses de travail.

HYFOTHESE

Les gestionnaires de F.M.E. ne s apergoivent de 1 uti-

lite de recourir a divers services professionnels.

Il aurait ete intéressant de vérifier 1 hvpothéase relige
4 ia question speécifigue no. 1 et ceci directement
aupires des oOrganismes gquil dispensent ces services.
Mais, afin de limiter cette recherche, nous avons
choisi de proceder autrement et ainsi nous  avons
investigué en détail par une recherche sw le terrain,

~2

la guestion spécifigue no. 2.



Mous essalerons a partir de la méthodologie gue nous
verrons dans le chapitre 7, si 1 hypothése sous—-entendue
par la guestion specifigue no. 2 est infirmée ou confir-—

mee.

Flusieurs wvariables devraient donc gtre prises en

considération, soit:

- Les variables individuelles,
- Les variables organisationnelles,

- _Les variables contextuelles.

Afin de rendre & bon port la présente recherche, nous
nous limiterons dans notre cueillette de données, a
certaines catégories de variables gui vont nous permet-—
tre d'aller chercher de 1 'information sur des données
socio—deéemographiques de 1 "entreprise, economilgues,
organisationnelles et finalement sur 1la perception des
proprigétaires dirigeanfs de ces F.M.E. sur 1 importance
des services professionnels par rapport a leur entrepri-

=se.






METHODOLOGIE
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7— Methodologie

La nature méme de cette recherche nécessite | "£labora-
tion d 'une méthodologie basée sur une approche essen—
tigllement empirigue visant a rassembler des données sur
différentes variables touchant 1 ‘entireprise, son

proprigtaire 2t ses gestionnaires.

Ii va de soci gue cette recherche est de type suploratoi-
r2. La démarche d enguéate sur 12 terrain consiste a
racueillily des informations concernant 1 'utilisation des
sarvices professionnels par les dirigeants et proprigé-—
taires de F.M.E. en ré&gion au tluebec. Donc, un elément
essentiel de notre recherche est l1a préaparation dun
questionnaire pertinent pour recueilliyr cette informa-—
tion. I1 v aura de 1 observation directe, antrevues et

depouil lement documentairs & la fois aupres de ces

F.M.E. et auprés des differents bureaux de services.

retenu pour satablir nos echantilions st
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gue nous croyons representati¥ des régions au bueébec
avec ses 414 commerces, 125 entreprises de transforma-—
tion, 276 entreprises de services et 806 entraeprises

agricoles pour une population d'envireon 25,000 habi-

tants.

D'ailleurs, un releve industriel, commercial, agricoie

institutionnel gue nous avons effectug a 1a fin de 86

il
rt+

ST Que nous avons mis a jour dernierement est disponible
sur demande. Concernant le guestionnaire lui-mé&me, une
equipe de Jeunes universitalres a é&té engagee pour
travailler sur l1a cueillette des donnges =2t nous aider a
preparer le guestionnaire approprie. Nous verrons ci-
apres le cheminement parcouru pour 1 '8tablissement de ce
guestionnaire, de @m&me gu’'une copie des differents
guestionnaires utilisés et des differents scénarios de

cempilation.

Four ce2 gul est de 1 'engquete sur ie terrain, toute la
compilation des résultats obtenus se retrouve dans le
chapitre suivant qui s’'intitule "RELEVE DES CONSTATA-

TIONS".
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les objectifs spéecifigues gue nous nous etions donnes au

depart pour nous aider & formuler 12 guestionnaire

etaient:

OBJECTIFS DIRECTS

1- Enquate pour verifier les problemes
rencontrés par les sntreprises et a guoi

sont—il dus?

I

by

- Les sevices professionnels dans lsur

forme actuelles sont—-ils viables?

- Feut—on régler les problemes daceles avec
les services peressiDnnels actuels =n
trouvant un nouveau concept  tant dans
lewr forme actuelle gu’'au niveaw de la

dispension de ces derniers?

OBJECTIFS INDIRECTS
1- Les entreprisses s intéressent—-elles aux
services professionnels guil l=eur sont

actuellement ofterts™



_52_

t-J

- Veulent-elles avoir plus de services?

- Sont—-elles satisfaites des services

]

utilises™

Lorsgue chague membre du groupe avait bien compris les
cbjectifs wvises par ce guestionnalre, chacun devait
monter une série de questions qui par la suite #taient

discutees en groupe.

Cet exercice nous a permls de sélectionner les guestions
& retenir de fagon & atteindre les objectifs mentionnées

precedemment.

De plus, 1lors de ce méme exercice nous avons f1xXe un
obiectif¥ par guestion, afin de faciliter 1le travail de

1'interviewer.

Quelgues jours plus tard nous avons repris & nouveau ce
guestionnaire, de méme gue les objectifs fixes par

b

chhacune de ces guestions, de fagon a en faire les
dernieres corrections st en arriver ainsi au guestion-

naire final, tant pour 1 interviewser gue pour 1 inter-
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wiBwe. Ces gquestionnaires sont reproduits en amnnexe 11,

avec le tableau de compilation.

Concernant 1 '&chantiilonnage, la methode retenue a 2te
systematigue et alé&atoire. Nous nous etions entendus
pour prendre un echantillon entre .10 et 153% pour les
industries manufacturieres, commercliales 2t de services
et un 2chantiilion entre & a 4% pour les entreprises

agricoles.

Compte tenu du nombre d'entreprisses investiguees en
chiftfres abksclus, gue ces pourcentages représentent,
nous crovons qu’'iis sont tres satistaisants. Four ce

gui est des entreprises agricocles, compte tenu  de
1 "homocge&néit® des entreprises investigueées dans ce
secteur d activites, ce pourcentage retent, guocigqu il

puisse paraitre relativement bas, est suffisanit pour se

faire une opinian.

Four ce gui est du premier echantillon un chiffre de 1

a3 gtait pige. NMous débutiocns avec le chitfre choilsi



puUis nous Aaljoutions 5 & ce nombre et ainsi ce suite ce
gul construlsait notre échantiilon, car les listes sont

deja al<atoires, (en ordre aiphabétigue., par villie =t

Four i1=s entreprises agricclies, la démarche Fut sensi-

1 1

yiement la méme saut gue nous orenions un echantilion a

tous les Z0. Compte tenu gue les secteurs des autres
activités agricoles o2t gérabliéres &taient btres diffici-—-
ies & contacter et avalent des besoins semblablss, mous

n‘en avons pas tenu compte. Chose importante a noter,

Iorszu’il v avait un lien de parente Lra&s rapproche avec

U membre Gu groupeE, ie commerce &tait excius de
1 'echhantilicn.

L 'objectif wise opa cecte d&cision 8tait o eviter
d4lavoir  ces reponses Dialsees & nos quastions surtout
gu'ii failait tenir compte gue c’'&tailt 18 meme groupea

gui aliait par la suite dans les entreprisss recueillir

les informations. Trés peu de commerces ont &bt&e excilus
par cette praticgue ce  gui mavait  conc pas d eff=t

majizIur =sur 1 ‘édchantiilon +1inal ratanu =t Cc est pour
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cette raison gue nNous navons gas oru bon de choisir
d autres firmes en ramplacement de ces exciusions.

Four ce gui est de la compiiation., étant donng gus nous
passi0ns e guestionnaire individuellement, nous avions
chacurn nos feuilles. La méthode pour forctionner 2ta:i
ia suivante:

fiou=s compilions en fonction des deux

La categoris=;

i
v

:ample,

nous avions uns feuilie de compilatior

[N

prioritas,

i
a

Le chiffre d affaires.

pour

lzs commerces avant un chiffre d atfaires de moins de
F75,0300.00Q, une autre feuillz pour l1=ss conmErces ayant
un chiffre d atfaires se situaant entre $75,000.00 et
F2CO0, 000020, ainsi  de suite pour les autres categor:ies
=t chiffres 4 affaires.

Ce=s divisions ont 2hke faites de  fagorr queligue peud
asieatoire, puisgue Cc’'25t aprés discussion =i groupe gue
nous avens decidé de cCc=2s dernidrass. Mous nous sSomnes
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Dasés sur les experiences de chacun et ainsi nous avons
preclse des limites pour avoir des categories les plus
homogenes possibles dams leur fonctionnement et [ "utili-—

ation des diffeéerents services extérisurs.

n

De cette fagon, NbDUus pouvions ressortir les commentaires

I >

et les =statistigues se rapportant a des entreprises
d une méme cat2gorie. Quand on eut fini de passer e
guestionnalre en entrepri=e, chague membre de i &guipe a
fait le total des reéponses pour chague guestion en plus

d'une f=2uilie de commentaires géneéraux que 1 'on a pu

recueiliir lors des erntrevues.

On a ainsl pu avolr des renseignements au point de vue
gqualitatif et guantitatif. Un plan d attague dans les
antreprises a eté prépare de fTagon a optimliser ces

rencontres. Celui-ci s2 détaille comme suit:

- Remercisr 1es gens d avoir accepte de nous
rencontrer pour un interview;
- Assurer ia confidentialité des resultats de

fagon a mettre 1 interviswe en contiance;
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- Decrire 1es buts et obijectifs du guestion-—
naires;

- Aller directement au suijet;

- Expligquer 1les guestions =18 fonction des
objectifs gque nous nous etions fixes pour
chacune d 'entre elles; donc les explications
devaient &tre standard, puisque 1 'on s’'2tait

entendu sur chaque question au prealable.

Finalement des essais ont &té faits de fagonm a valider
notre guestionnaire en fonction des objectifs visés.
Ces essais ont eéte Ffaits aupreés du directeur des
Services COMMerciau#, industriels et agricoles de la
Caisse populaire de Flessisville et de guelgues analys-—

tes de cette méme institution.

Le pré—-test a donc eté valide aupres de six personnes,
reparti: eégalement dans les différents sectews d activi-

tes.

Comme 1les résultats ont &té concluants, nous avons
procede par la suite aupreés des entreprises restenues

dans notre &chantillon.
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Explications du tableau des statistigques de 1 ‘éechan-—

Le tablieau d eéchantilion représente guelgues statisti-—

ques intéressantes pour interpreéter les resultats.

Ainsi pour chague type d'entreprise, on présente les

donneges suivantes:

- Le nombre d’'entreprises de ce type dans la
municipalité régionale de comté& de 1 Erable;

- L= nombre d'entreprisesz de ce2 type dans
i &échantillonsj;

- Le pourcentage de 1 echantillon total repreé-
senté par le type d entreprise donneé;

- Le pourcentage de chague type d entreprises
gue 1 'on retrouve dans cette méme municipalite
réglionale de comté;

- Le pourcentage que représente 1 échantiilon
par rapport a cette municipalite régionale de

comté.
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De plus, les agriculteurs ont &teée traites dans une autre
classe eétant donné 1lewur grand nombre et 1e faible

echantillon tiré.






RELEVE DES CONSTATATIONS



8- Relevé des constatations

Dans les pages gul sulvernt nous avons incorpore 1 ensem—
ble des résultats obtenus pour chacune des gquestions en
fonction des types d'entreprises et du chiffre d affai-—

res de ces dernigres.

Un sommaire a &té preépar#2 pour 1 ensembie de ces tvypes
d entreprises et leur classification au  niveau du
chiffre d'atfaire +facilitant ainsi leur interpreéetation

{voir annexe II1I).

La cueillette des donnéges a éte effectuée a 1 'eté 87,
donc dans une période é@économigue relativement stable et

prospere.

De fagon globale, vous trouverez ci—apres une liste des

principaux faits marguant cette recherche:

- Feu importe le type d entreprises, la majorite
d entre elles possedent une grande expertise

technigue dans 1le domaine dans lequel eiles
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ceuvrent alors gue peu ont une experience de

gestion (ref. guestion 2).

La plupart des taches de gestion sont effec—
tuges a 1 interne. Les seuwless grandes
exsceptions <=sont ia préparation des etats
financiers et les taches de +fiscalite pour
lesquelles on +fait geénéralement appel a des

professionnels (ref. gquestions S, 7).

Les bailleurs de fornds ne scnt pas consideéeres
exigeants a 1 'egard de la gualite et du nombre
de rapports qu’ils demandent (ref. guestion

2

al.

Les services professionnels guil leur sont
offerts repondent géneralement bien aux

besoins des F.M.E. réf. guestiomns 7, 8, Zi.

LL"insatisfaction par rapport aux explications

fowrnies par les intervenants externes est

généralement faible (reéf. guesticons 7, 8, 9).
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- Les mangues les plus fiagrants ont géngrale-—
ment trait A 1 'information relative aux
services gouvernementaus, a la preduction et

au marketing {(ref. gquestion 9).

- les aspects de 1a gestion pour lesqgueis il
sembie 12 plus important d accorder un suiwvi
sont 1la comptabilite =t ia gestion des

op&rations (reéf. guestion 9).

- La plupart des dirigeants de F.M.E. se disent
preéeocccupas par le marketing. Cependant tres
peu ont deja effectuzd wune etude de marcha.

Farmi ceux gui ont effectue ume atude de

matr-ché, la satisfaction est excellente (raf.

guestion 103.

- La majorite disent consuiter leurs atats
financiers ré&gulierement ou guelgues ftois par

annége (ref. guestion 11).

No=s résultats semblent donc indiguer gue ies proolemes

u

manageriaux ne sont pas aussi flagrants gu’ils pouwvaient
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parraitre au debut, soit ceux constates a 1 'intérieur du
cadre théorigue et dans certaines études failtes pracé—
demment, mentionnées dans 1 'introduction. Le marcheé des
be=oins est donc mince au niveau des serwvices profes—
sionnels. Ce n‘est donc pas dans i 'addition, mais dans
la réorganisation de la dispension de ces services gu il
y aurait lieu de se pencher veéritablement. Les entre—
preneurs semblent peu utiliser ces services et peu

preoccupes par ces derniers (ref. guestions ¢, 12).

Feut-atre faut-il ajouter & tout ceci que les dirigeants
d enteprises ne semblent pas réceptifs a 1 ensemble de
ces cservices professionnels gui pourraient régler une
partie de leurs problémes manageriaux tels gue nous les
avons vus dans les chapitres précedents, lesquels, selon
nous, pourraient leur étre bénéfigues. Hien sir, ceci
représente une affirmation personnelle de 1 auteur,
basée sur les objectifs visés par les services profes—
sionnels et sur ies renseignements generaux recueillis

iors de 1 enguéte.
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Ce deésintéressement est peut-&tre la consequence, d une
part, d'une mentalité conservatrice, attribuable a
certains facteurs des régions et d’auvtre part d’'un
mangue de compeétition entre les FP.M.E. gui deécoule de ce
facteur. Nous savons que la competition entre F.M.E.
est moins vive, dd particuliérement & 1ia limitation des

marcheés et du territoire.

De 1 'aveun mEme des dirigeants et proprietaires des
F.M.E. é&tudiées, 11 ne semble vy avoir aucune correlation
entre 1leur succes financier et autre et 1le degre
d'utilisation des services professionnels. Faradoxale-—
ment & ce que nous venons d ' avancer, Si1 nous nous basons
sur les entrevues gque nous avons Bues avec des dispen—
seurs de ces services professionnels, eux croient au
contraire gu’'ils sont pour beaucoup dans 1le succes des
F.M.E. gu'ils ont desservies. 11 aurait &te intéressant
ici de faire une recherche plus approfondie et guanti-
N

fier celie-ci de fagon & pouvoir prouver ou infirmer ce

gqui eét avance precedemment.

Encore une fois, dans le but de limiter cette recherche,

gt en tenant compte de= objecti+s de cette derniere,
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nous n’ 'avons pas essayé de prouver de telles affirma-
tions. Il n"en demeure pas moins gu’'il serait intéres-—-
.Sant de tenter d'établir 1le degré de correélation entre
le succes a différents niveaux, tels qgue financier,
organisationneis, etc. et les niveaux et degreées d utili-

sation des services professionnels.

En tenant compte de ce qui précéde et des resultats
cumulés dans les pages suivantes, en tenant compte aussi
gue la guestion spécifigue numéro 1| de notre hypotheéese
n‘a pas eté investiguée, nous confirmons donc par cette
recherche la question specifigue no. 2 de notre
hypothese, a savoir gue les gestionnaires de F.M.E. ne
s apergoivent pas qu’il leur serait utile de recourir a
divers éervices professionnels. Far contre la confirma-—
tion de cette guestion est peut—-é&tre Jjustement attri-
buable {en partie) a une mauvaise adaptation des

services professionnels et gQuili nous ramenent a la

guestion spécifigque no. 1.

i cause du désintéressement relatif des proprietaires-—
dirigeants, dont nous avons parleée précedemment, face aux

services professionnels disponibles, nous pouvons
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affirmer qu’il vy a un probleme important au niveau de la
comprehension de ces services professionnels. I1 faut
ajouter que ceux—ci devraient non seulement proposer des
solutions aux P.M.E., mais i1ls devraient aussi et avant
tout, aider les FP.M.E. a diagnostiquer leurs problemes
actueis et Ffuturs afin d assurer leur viabilité a long

terme.

Nous devons toutefois tenir compte de 1a taille de
1 échantillon qui, méme si elle est considérée comme
acceptable, est une limite en soi et de 1la guestion
specifique no. 1 4 1'intérieur de notre hypotheése, sur
l1a methode utilisee pour dispenser les services profes-—
sionnels, guil represente peut-#&tre une des causes
majeures de la sous—utilisation des services profession—
nels. Finalement, 11 faut tenir compte gue ces résul-
tats ont &te prelevés en milieu semi—urbain et mé&me
rural dans certains cas. Cette derniere limite est
importante. Elle peut influencer 1la perception des
proprigtaires—dirigeants en fonction de leur milieu

d appartenance.
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Malgre ces limites, 11 semble opportun de proposer un
nouveau concept, une nouvelle forme de mise en marché,
pour remedier & la situation actuelle afin gue les
services professionnels atteignent les objectifs vises
par les dispenseurs. C'est d'ailleurs ce gue nous

verrons dans le prochain chapitre.
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STATISTIGUES DE L "ECHANTILLON

ECHANT.

TOTAL DE L "ECHANT.

257118

257118

z8s118

46. 6%

I2.2%

HMRC

TOTAL _DE L "ECHANT.

414/915

376/915

-41.1%

S9/414

a8/376

118/915=

22/806=

20%

10.1%

12.9%

2.7%
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LES COMMERCES
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3 36 3 3 3 I I 363 I I ¥ X%

* LES COMMERCES**
% 9 96 36 36 36 969 3 36 36 3 963 6 6

QUESTION_2:

Quelle est votre formation et vos expériences pertinentes 4 votre

travail ainsi que le nombre d’années?

Le nombre de commergants ayant de 1'expérience en gestion
augmente avec 1le chiffre d’affaires par rapport aux réponses
aobtenues et on constate aussi cette tendance avec le nombre

d’années d’expérience.

Le nombre de commergants ayant de 1’expérience relative au

type d’entreprise diminue avec le chiffre d’affaires.



a)
b)

c)

lotal:
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Nombre de gestionnaires avant de 1l’expérience: chiffre par rap-
port aux réponses absolues.

$200000
Moins de $75000 $75000-$200000 et _pluas Total %
YA YR VA VR VA VR
1 7% 4 20% 10 36% 15 24%
11 T79% 13 65% 12 43% 36 58%
2 14% 3 15% 6 21% 11 18%
14 100% 20 100% 28 100% 62 100%
x¥x VA = VALEUR ABSOLURL a) relatif & la gestion
*xk% VR = VALEUR RELATIVE b) relatif au type d’entreprise

c) autres
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. On constate une tendance pour les commergants de grande

envergure & avoir une formation ou une expérience de travail

autre que le type d’entreprise et la gestion.

$200000
Moins_de $75000 ___ . _____ $75000-$200000__ ____| et plus___________
Moyenne é&cart-type Moyenne é&cart-~type Moyenne écart-type
aj 6 0 16.7 4.7 18 9
b> 12.7 10.2 17.4 8.3 14 8
<) - - 7.3 2.3 12 &

a) vrelatif & la gestion

c) autres

b) relatif au type d’entreprise
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QUESTION_3:

Dans quelle tranche la moyenne d'age des principaux cadres ou des

propriétaires se situe-t—-elle?

, . La majorité des commergants ont entre 30 et 40 ans.

€77 des commergants de l’é&chantillon ont moins de 40 ans.

$200000
Moins_de_ $75000__ | _$75000-$200000_ _|_ __ et_plus_ | _Total ____ P—
ay 1 2 2 5 9%
by 8 12 12 32 S8%
c) 2 4 7 13 247
d> 1 1 3 S 9%
_____________________________________ S S
To al: 12 ¢21%) 19 (351 24 (447 55 100%

a) 29 ans et moins c) 41 & 30 ans

b) 30 4 40 ans d) 351 ans et plus
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La fiscalité: faite par les cabinets d’experts
(45/35 = 82%). (mais 257 (5/19) des moyens commerces font

leur fiscalité 4 1’interne).

Les commergants de moyenne dimension sont ceux qui sont le
moins satisfaits au niveau des coQts des cabinets d’experts.

l— $75000 l$75000—$200000 [3200000 et +

Insatisfaction

oy [ (10/730) 33% (6/742) 147

Au niveau de la planification financiére, 1l est difficile

d’établir une relation en fonction du chiffre d’affaires.

On constate que les commergants font 4 peu préds tous la méme

plani fication de la production (735%).

qus on avance avec le chiffre d'affaires, plus 1’informa-
tique est wutiliseée. Toute proportion gardée, les commerces
de moyenne dimension ont plus de matériel non-utilisé
(10719 =‘53%5. La majoritek la font & 1’interne, mais ce
n'est pas la majorité qui l1’emploie, hormis les commerces de

grande envergure o8 46% utilisent l’informatique.

La majorité des commergants font du marketing, et la majorité
le font & 1’interne (39/35 = 68%4). 11 y a une tendance pour

les moyennes entreprises & faire moins de marketing.
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Plus la@ commerce grossit, plus 11 utilise les services

légaux.

Le secrétariat (352/55 = 95%), la suppléance (34/55 = 62%) et

la gestion du personnel (37/53 = 6§7%4) sont faits & l’interne.
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QUESTIONS 3: a) soins de $73000 b) $75000 4 9200000 €)$200000 ot plus
Suestions Is 2, 3
Noa- Ne s'ap- Jinmn Sidge | Cabinets | Autres INSATISFACTION | TENPS comsacrh powr
utilisk| plique pa social | d"experts (Sphcifiez: Gualité F Prix | cette activitd
soyenae | bcart-type
1y 2 4 2 3) 8.9 | 10.9
:5)3 4 2 4 b) 13.0 | 19,0
Tenue _de livres ¢) 77.8 | 91.0
{ 4 a { 4 2 a) 1.4 | 0.8
red n 781 re 2 41 b) 4.0 | 7.0
[Service de paye ¢) 1.6 | 8.4
1 45 i 1746 946 |(a) 2.0 | 1.0
Priparation des 152 2 821 a a 201 b) 10,0 | 7.0
Mats financiers ¢) 37.3 | 3.3
3 b 43 1 { 1 a) 4.1 | 3.5
Priparation des )4 111 781 2 u yed b) 6.0 | 7.7
Mats de_coaptes ¢) 15.6 | 23.9
7 1 (5] 2 341 741 | a) - -
131 2 g1 41 34 151 b) 7.0 | 3.0
Fiscalith ¢) 34,0 26,0
1 3 B 3 a) 4.0 | 0,0
Finance 192 a 601 a 101 b) 10.0| 11.0
(planification ¢) 7.0 | 11.0
financibre)
B b 4 a) -- -
]Phnification b 11 15)3 b) 4.4 | 3.1
de la : ¢) 9.0 | 6.0
production
20 19 12 { 3 173 a) — -
n k=) yos! u )4 k<4 b) 5.0 | 0.0
Inforsatigue ¢) 3.0 .0
8 3 k)| 3 1 { 1n a) 10,0 0.0
141 91 681 b 4 a a %01 b 3.0 | 1.3
Marketing t) 42.0] 36.0
18 2 6 9 1 1/9 a) - -
Services k<14 401 1 161 111 i1t b - -
18qaux ¢) -~ -
1 2 52 a) 5.0 | 3.0
e 41 M b) 11.8| 12.3
SecrMariat ¢) 47,0 36.0
7 12 7} 1 | a) - -
131 21 521 a a 30| 1.0
Suppllance €) — -
2 15 7 H a) - -
testioa du 41 m 672 a b) 5.0 1.0
ersonnel __ - ) 49,0 30.0
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Est-ce que vous ¢trouvezr que vos intervenants extérieurs vous

conseillent suffisamment sur les points suivants?

. On note que les commerces de moyenne dimension se plaignent

le plus du manque d’informations sur les points é&numérés,

. Pour ce qui est du niveau des stocks, plus le chiffre d’af-
faires augmente plus les commerces ont des conseils sur les
stocks, plus 1ils en sont satisfaits. I1 faut aussi tenir
compte que tous les commerces de moins de $75000, 75% (9/12>

s’occupent eux—-mémes de la gestion'des stocks.

. En général, on remarque que plus le chiffre d’affaires aug-
mente, plus les commerces utilisent les intervenants
extérieurs pour les conseiller et plus 1la satisfaction est
grande. Pour les commerces de moins de $75000, les priorités
sont: &tats financiers 17%4 (2/12), financement 1774 (2/12),
fonds de roulement 84 (1/12), contrat 8% (1/12). Les com—
merces de moins de $73000 n'utilisent pas les services ex-—
ternes pour 1’informatique <(certains manquent de conseils
rattachés & leurs domaines spécifiques), les comptes—-clients

et la production.

Pour les commerces ayant un chiffre d’affaires de $75000 4

$200000, les priorités sont: fiscalité 3774 (7/19) (mais
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certains trouvent qu'’ils manquent de conseils), &tats finan-
ciers 21% (4/19) (manque de conseils pour les é&tats finan-
ciers aussi), fonds de roulement 16%Z (3/19), niveau des
stocks 16%Z (3/19), contrat 1€%4 (3/19), Ces mémes commerces

n'utilisent pas les services externes pour la production.

Pour les commerces de $200000 et plus, les manques au niveau
des conseils par ordre décroissant sont: niveau des
stocks 13%Z (3/24), fonds de roulement 8% (2/24), financement

B%Z (2/724), fiscalité 84 (2/24).

Ce sont les commerces de $735000 & $200000 qui considdrent

manquer le plus de conseils des intervenants extérieurs.

Pour ce qui est des services supports en général, certains

disent manquer d'informations pour partir en affaires.

08 est-ce que 1'on retrouve la plus grande satisfaction, on
retrouve aussi la plus grande insatisfaction par rapport aux
conseils des intervenants extérieurs (ré&ponses dans les deux

extrémiteés).
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QUESTION 8: TABLEAU CONSEILS DES INTERVENANTS EXTERIERS

Poms de | S7S000 | $200000 | soins de $75000 1 $200000 | ecins uL $75000 | $200000
$73000 $200000 | et plus | $75000 LISZOOOOO et plus | $73000 $200000 |et plus SONNAIRE

ouI w1 oI NON NOM L} NA NA RA NON
VA W] VA VR| VA VR VA VR| VA WR| VA VR| VA VR| VA WR| VAV (VA W

NIVEAU DES | 3 251 4 21I} 12 S01 3 161} 3 131 9 Nm 12 631 9 I |6 11
STOCXS

FOND DE 2 171 3 2% 5 631 1 8| 3 ezl 2 81| 9 YSU 11 S8 7 29t (6 NI
ROULEMENT

BUDGET 1 81| 2 1y 7 291 1 32 1 921 16 841 17 M1 |1 2
PREVISIONMEL

CONPTES-CLIENTS ¢ 21 7 291 2 NI 1 41 12 1007 13 681 16 671 [ 3 51
ETATS 6 50T 13 681 20 83X| 2 (71 4 2AI| 1 41| 4 ¥ 2 M| 3 1|7 1A
FINANCIERS

FIMANCEMENT (5 421 11 581) 19 79| 2 7@ 2 11| 2 81 § 422 6 32| 3 13k | 6 111

CONTRAT 6 301 4 21| 14 59| 1 8T (3 161! 41| 5 421| 12 631| 9 M (T 9N

| FISCALITE $ 1|11 S8 19 T 7 1|2 81| 3 oW1 M |3 1;W|y 18l
INFORMATIQUE | - S - A 4 1 41| 12 100 18 95T | 18 732 |1 2
PRODUCTION , 2 8 12 1000 19 1003 22 92 | - -
MTRES

SPECIFIE2:

s8¢ YA = VALEUR ABSOLUE
##2 YR = VALEUR RELATIVE
$3¢ A = NON-APPLICABLE
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QUESTION_9_(MANRUE):

Quels sont les services supports qui vous manquent le plus?

Plus le chiffre d'affaires augmente, plus les manques
diminuent pour la comptabilité 17% (2/12) (moins de $735000),
1174 (2/719) (entre $75000 et $200000), B84 (2/24) ($200000 et

plus) et pour 1le marketing 25% (3/12), 21% (4/19), 17%

(4/724).

Pour les commerces de moins de $75000, les manques par dé-
croissance sont: marketing 25% (3/712), comptabilitée 17%
(2/12), gestion de la production 8% (1/12), services gouver-

nementaux 8% (1/12).

Pour les commerces de $73000 4 $200000, les manques par
décroissance sont: services gouvernementaux 53%4 (10719,
droit des affaires 214 (4/19), marketing 21% (4/19), fisca-

lité 16%Z (3719, finance 16% (3/19).

Pour les commerces de $200000 et plus, les manques par ordre

décroissant sont: services gouvernementaux 38%Z (9/24), droit
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des affaires 29% (7/24), informatique 17%Z (4/24), marketing

1774 (4/24).

En général:

Ils sont satisfaits des services comptables mais c’est coQ-
teux (mais certains disent qu'ils n'ont pas le choix d'en
avoir un). QRuelques-uns cont dit que les comptables ne con-
naissent pas leurs secteurs d’exploitation et que les ser-—
vices ne sont pas en fonction des utilisateurs.

Pour ce qui est des services supports en général, certains
manquent d’informations au sujet du droit des affaires.

FPour ce qui est des services informatiques, il y a beaucoup

d’ équipements non—-utilisés.

En général, les services qui manquent le plus sont
(commerces):

1 - Services gouvernementaux (problédmes
avec le Qouvernement: pas de spécia-
listes pour les .subventions, les
petites entreprises n’entrent pas
dans les nor mes pour les
subventions, difficiles & avoir,
bureaucratie. Trop collant. Manque
de documentation. Trop de papiers &

remplir. Ne s'occupe pas des
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petites entreprises. Ne répond pas
bien aux questions posées).
Droit des affaires

Marketing
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QUESTION 3:  TABLEAU HANQUES

woins de | $75000 | $200000 |ascins de{ $75000 |[$200000 | moins de | $73000 | $200000

$75000 |4 9200000 et plus |$73000 |4 $200000| et plus| $73000 |4 $200000 et plus SOMMAIRE

11 1 ot NON L] ] NA NA NA ol

VA W | VA WR| VA R | VA W| VA W | VA WR| VA W| VA W[ VA W VA W
COMPTABILITE 2 171 2 i1 2 81| 10 831 17 89L| 22 927% 6 I
GESTIDNDELA! BI | I 31 9 751| 13 691| 21 87TQH 2 171 5 261 3 131 [ 2 41
PRODUCTION
MARKETING 3 WL 4 AL} 4 171 9 7191 8 421 19 9L 7 7 1 4 1 21
FINANCE 3 18l 10 831| (3 6B21( 22 9211 2 171 3 161 2 82 ] 3
IXFORMATIQUE 1 ST | 4 170| 9 T7S1| 8 4211 10 421) 3 25| 10 531 10 421 |5 91
SECRETARIAT 12 1001.1 16 841 | 22 921 3 181y 2 81
GESTION DU 1 3 10 831 | 14 41|19 797) 2 171 4 A1} 5 Al |t A
PERSONNEL
TEMUE DE ! 3 12 1001 16 841 | 23 %1 2 |1t 4 1 2
LIVRES
FISCALITE 3 1811 41 |12 100115 791 | 23 961 1 81 ¢ N1
DROIT DES ¢ 2117 29T |11 921 |11 SBI |17 FtI| 1 BT 1 4 21 11 201
AFFAIRES
SERVICES { 81 |10 331 |9 381 |11 921 (7 361 |13 41 2 1|2 8t 20 3¢l
SOUVERNENENTAUY

#34 VA = YALEUR ABSOLUE
#58 YR = VALELR RELATIVE
148 NA = NON-APPLICABLE




QUESTION_9_<(SUIVI):

Pour lesquels croyez-vous que le suivi est important?

. En général, 1’importance accordée au suivi croft avec le
chiffre d’affaires. Par ordre décroissant les importances
accordées au suivi sont: la comptabilité S5% (30/55) (les
comptables sont trop pressé&s: pas de suivi), fiscalité 35%

(19/55), finance 33% (18/55), tenue de livres 31% (17/35).

L’importance du suivi croft avec le chiffre d’affaires pour
la gestion de la production (8%,11%,33%), finance (17%,21%,
50%), droit des affaires (8%, 11%, 21%), services gouverne-
mentaux (B%4, 11%, 25%4) (Certains disent mangquer d’informa-
tions sur les subventions (la date est passte quand on est au
courant: Dé&fi. Les délais sont trop longs).

L’informatique est le service le moins utiliseé (254,53%,42%)

. D’aprés les commerces en général, od le suivi est-il le plus
important?
- Comptabilite
- Fiscalitée
- Finance

- Tenue de livres
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QUESTION 3: TABLEAU suIvl

soins de | $75000 |$200000 | soins de | $75000 [$200000 | moins ée| 375000 | $200000

$75000 |2 $200000( et plus| $75000 |4 $200000| et plus | $75000 |4 ¢ ot plus SOMMAIRE

ou1 ol ou1 NON NON NOX " NA NA [ 1)

VA YR | VA VR| VA VR| VA VR | VA VR | VA VR| VA W| VA W| VA W W w
COMPTABILITHR B 671| 5 261| 17 710 4 331 14 741| 7 291 30 552
GESTION DE LA1 81 | 2 111 8 331| 9 757} 12 631| 13 547 2 1@ S 261| 3 131 11 201
PRODUCTION
MARKETING 1 81 |3 61| 8 331 11 921| 9 471| 15 631 1 1 4 12 21
F INANCE 2 71| 4 211 12 501 8 &61] 12 631 10 421 2 174 3 61| 2 61 18 11
INFORMATIGUE 1 ST |3 1321] 9 751| 8 421 11 451 3 251 10 S31| 10 422 | 4 N
SECRETARIAT |1 81 |2 11| 3 131] 11 921} 14 731 | 19 791 3 61| 2 81 6 111
GESTION DU |1 81 |1 ST |6 2519 750| 14 741 |13 52| 2 | ¢« 21| s 22| 8 1t
PERSONNEL
TEMUE DE 4 381 (3 161 10 421 8 67T | l4 731 | 13 541 2 ur|t 41 17 31
LIVRES
FISCALITE S 421 |6 321|8 3L|7 S8L| 12 631 (16 671 ) 19 381
DROIT DES {1 81 (2 1TSS 211( 10 841 | 13 681 |17 71| 1 8 | ¢ 211| 2 81 |8 IS1
AFFAIRES
SERVICES 1 81 |2 11 |6 25T |11 921 (15 791 |18 ™91 2 11 9 161
mnmnfx

#3 VA = VALEUR ABSOLUE
#3¢ VR = VALEUR RELATIVE
##8 NA = NON-APPLICABLE




ouI

NON

TOTAL:

QUESTION_10:

Est-ce que le marketing vous précccupe (production, prix, produit,

distribution)?

A) Le marketing préoccupe A peu prds bgalement toutes les gros-
seurs de commerces 69%4 (38/355). (Des commerces bien é&tablis
n'en voient pas 1’utilité. Manque de resscurces financidres
et techniques (de plus, le résultat est non tangible). Fait
par le sidge social (asscciaticons). Trés dispendieux pour ce
que cela apporte. Beaucoup voient cela utile mais 1’infarma-
tion et les résultats devraient etre facilement comprenables.
Sert 4 ¢étre plus compétitif, connaftre 1la demande, voir le

marché, rentabilité du prajet).

MARKETING:

-_de_$75Q000_____ | ___$75000_a_$200000_| _+ de $200000 | TOTAL___
VA VR VA VR VA VR VA VR
9 75% 12 63% 17 71% | 38 6&93%
2 25% 7 37% 7 29% |17 31%
12 100% 19 100% 24 100% | S5 100%
*%% VA = VALEUR ABSOLUE

*#% VR = VALEUR RELATIVE



oul

NON
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Avez—-vous effectué une étude?

B) Les études de marché effectukes ont &té faites majoritairement

par les commerces de

effectué des &tudes de marche.

ETUDE DE MARCHE:

—_de_$75000_____| ___$75000_4_$200000_
VA VR VA

1 11% 2

8 897% 9

- | - 1

9 1007% 12

*%% VA = VALEUR ABSOLUE

x*x% VR VALEUR RELATIVE

$200000 et

$75000_4_$200000

17%

8%

plus (S3%4),

+_de_%$200000

e e e e —— T e = e

| _TOTAL__
VA VR
12 32%
25  €6%
1 3%
38 100%
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Qu’est-ce que cela vous a rapporté?

c 100% des é&tudes effectubes ont rapporté quelque chose c'est-4-

dire 12/12.

RESULTATS OBTENUS:

=_de_$75000__ | ____$75000_ 3_3200000 | _+ de $200000| TOTAL__
VA VFE VA VR VA VR VA VR
RIEN - - - - - - - -
). . CHOSE 1 1007% 2 100% 9 1007 | 12 100%
NA - - - - - - - -
T 'AlL: 1 100% 2 1007% 9 1007 | 12 100%
*#% VA = VALEUR ABSOLUE
##% VR = VALEUR RELATIVE
. 73% des &tudes de marché ont &té faites par les gros commerces

et tous ont trouvé cela bénéfique.
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QUESTION_11:

Quelle est la fréquence de consultation de vos é&états financiers?

. La majoritlk des commerces consultent leurs états financiers
réguliérement (28/955 = S1%). Ce sont les commerces de $200000
et plus qui consultent 1le plus fréquemment leurs états finan-—

ciers (14/24 = 58%4).

Ce sont les commerces de $75000 A4 $200000 qui consultent le
plus rarement leurs eétats financiers: tréds rarement 16%
(3719), jamais 11% (2/19).

Dans la majorité des cas, la consultation des é&tats financiers
est faite pour faire des comparaisons, pour vérifier les écarts
avec le budget, les inventaires, les pertes et les profits,

1?bvolution).
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Frégquence_ _de__consultation _des__etats_ _financiers_en_fonction_du

—_de_$75000____[____ $£75000_4_$200000 | _+ de_ $200000 | TOTAL __
VA VR VA VR VA VR VA VR
al () So% 8 427 14 58% 28 S1%
b> 4 33% (] 32% é 25% 16 29%
c) 1 8% 3 16% 2 13% 7 13%
d> - - 2 11% 1 4% 3 5%
NA 1 8% - - - - 1 2%
_____________________________________ T_______________r________
ITAL: 12 100% 19 100% - 24 100% | S5 100%
**% VA = VALEUR ABSOLUE a) Réguliérement b) Quelques fois

*#%x VR VALEUR RELATIVE c) Trés rarement d) Jamais



QUESTION 12:

Selon vous, de quelle fagon pourrait—-on amélicrer les services

offerts présentement?

. Quelques dirigeants d'entreprises qui ont fait leur chemin ne
voient pas d’intérét A expansionner: trop de problémes, trop
d’ équipement, aménagement, employés, pas de relédve (ga sert 4
qQuoi d'expansionner); par contre, les personnes dynamiques qui
veulent expansionner manquent de temps et se voient obligeées
d’éteindre les feux et les problémes urgents (manque de person-

nes de confiance).
. Chaque commerce se dit différent des autres

. Certains disent: Je n'’ai pas besoin des autres, je suis arrivé
14 tout seul (argent, services), mais pour les services comp-
tables, on a pas le choix <car ga en prend un pour les états
financiers (services supports: c’est eux qui “run”.) La
plupart ne font pas de planification par ¢&crit, demande

imprévisible.



LES ENTREPRISES DE SERVICES
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I 36 36 36 3t I 3 I 6 9 6 36 6 I I I I I IE I8 IE I I 3

# LES ENTREPRISES DE SERVICES %
993 39636 36 3 396 I I 63 I I

QUESTION_ z2:

Quelle est votre formation et vos expériences perrtinentes 4 votre

travail ainsi que le nombre d’années?

. On constate dans l1’échantillon que le nombre de gestionnaires
oceuvrant dans 1les services ont une expérience en gestion
quasi-propartionnelle au chiffre d’affaires. En effet, cette
propartican passe de 6&,35% & S0%Z lorsque 1les chiffres

d’affaires passent de moins de $75000 &4 plus de $200000.

On note une tendance inverse pour ce qui est du nombre de
gestionnaires ayant une expérience relative au type d’entre-
prise et une expérience autre. Pour ce qui est du premier
type d’expérience, on remarque qu’il passe de 87% & 5S04 alors
que le second type passe de 6€,5% & 0%, et ce 4 mesure que le

chiffre d’affaires croft.
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Nombre_de__gestionnaires_ayant__de_l’expérience: chiffre par rap-

port aux réponses absclues.

£200000
Moins_de $75000_ | __$735000-%$200000 | _et plus_ |Total % __
VA VR VA VR VA VR
al 1 &,3% <4 25% S 30% 10 247%
b> 13 87% 11 69% S S0% 29 7%
c) 1 &,5% 1 6% Q 0% 2 S%
Total: 15 100% 16 100% 10 100% 41 100%
:hantillon: 14 1€ 8 | 38

*%% VA VALEUR ABSOLUE a) relatif & la gestion

*%%# VR VALEUR RELATIVE b) relatif au type d’entreprise

c) autres
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. Le tableau qui suit laisse vair que dans l1’é&chantillon, il
n'y a aucune tendance particulidre gqui se dégage en ce qui
concerne le nombre d’années d’expérience par rapport au
chiffre d’affaires. Far contre, on remarque que dans tous
les cas, il y a une dominance de 1’expérience relative au

type d’entreprise sur celle relative & la gestion.

$200000
Moins de $75000____ 1 ____$75000-%200000_ ____L et plus______________
Moyenne é&cart-type Moyenne écart-type Moyenne é&cart-type
- - 8 7 8 S
13 11 15 8 14 4
- - 16 0 | - -




al
b)
c)

d?

Lotal:
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QUESTION_3:

Dans quelle tranche la moyenne d’age des principaux cadres ou des

propriétaires se situe-t-elle?

. On constate que 45% des gestionnaires de 1’é&chantillon
ceuvrant dans le domaine des services ont entre 30 4 40 ans.

Leur chiffre d’affaires est pour la majorité (79%) inférieur

4 $200000.

$200000
Moing_de $75000 _| __ $75000-%200000__| et plus_ | Total _____ % ____
2 4 1 7 18, 3%
7 S ] 17 45%
1 4 2 7 18, 3%
4 3 0] 7 18, 3%
__________________________________________________ o m e m e
14 (377 16 (42%) 8 (21%) 38 100%
a) 29 ans et moins c) 41 & 50 ans
b)) 30 & 40 ans d)> 51 ans et plus

QUESTION_4:

Pourriez-vous nous donner un apergu de votre chiffre d'affaires.

Se situe-t-il entre:

. Il y a plus d’entreprises de services ayant un chiffre d’af-

faires se situant entre $73000 et $200000 (42%).
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QUESTION_S:

. On fait les constatations suivantes dans 1’é&chantillon: 1la
tenue de livres, la préparation des payes, la planification
financiédre, la planification de la production, le marketing,
le secrétariat et la gestion du personnel ont une caracté-
ristique en commun, ils sont faits &4 1'interne. Plus le
chiffre d’affaires augmente, plus Ié temps consacré& 4 ces

activités ainsi que son é&cart-type augmentent.

De plus, pour ce qui est de la préparation des payes, on
constate qu'’avec l'augmentation du chiffre d'affaires, les
entreprises s’'en cccupent de plus en plus personnellement.

En effet, dans l’entreprise ayant un chiffre d’affaires de
moins de $75000, 350% la font & l'interne. Pour celles dont
le chiffre d’affaires est de $75000 4 $200000, 88% s'en
occupe & l’interne alors que pour les autres ayant un chiffre
d’affaires de $200000 et plus, 100% la font & l’interne. (On
constate aussi que c'est la petite entreprise qui fait le

plus affaire a4 l1’externe pour la préparation des payes (21%4).

De plus, 1la satisfaction semble parfaite envers les firmes
extérieures. En ce qui concerne 1les états financiers et la
fiscalité, 1la plupart des gestionnaires (77%4) font affaire

avec un cabinet d’expert. C’est 1la grande entreprise qui
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effectue le plus de préparation des é&tats financiers (38%) et
de fiscalité 4 1'interne (25%), alors que la moyenne entre-
prise est celle qui wutilise le plus les cabinets d'experts
pour les mémes ta8ches (88%) et qui est 1la moins satisfaite
pour les prix de ces firmes. Les &tats de comptes sont en

grande partie préparés 4 1’'interne (66%).

En ce qui concerne la planification financidre et la planifi-
cation de la production, c’est en grande entreprise qu'elles

sont le plus utilisées scit 4 100% dans notre échantillon.

L’informatique est encore trés peu en usage dans l’entreprise
soit 84 alors que c’est la plus grande qui 1'utilise le plus

scit 13%.

On constate qu’un plus grand nombre de grandes entreprises de

services font du marketing soit 88%.

Les grandes entreprises utilisent plus de services légaux
(78%). Ces services proviennent en majeure partie de cabi-

nets d’'experts (32%).

Presque toutes les entreprises (94%) ont des taches de secré-

tariat & effectuer.
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L'usage de la suppléance croft avec le chiffre d'affaires
pour passer de 367 4 75%4. Elle se fait surtout sous forme de
réorganisation interne et a un temps d'usage difficilement

évaluable.

Enfin, on constate que la gestion du personnel est plus
utiliske dans les services de grande dimension passant de

407 & 88%.
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QUESTIONS 3: a) ecins de $73000 b) $75000 4 $200000 ) $200000 et plus
Questions 1. 2. 3.
Non- Ne s'ap- linterne | Silge Cabinets | Autres IMSATISFACTION | TEMPS consacrb pour
utilisk | plique pa social d'experty Spbcifiez: Bualith | Prix | cette activitd
soyenne | Mart-type
H 2 { 1 a? 7
891 a k)4 n b 17 19
Tenue de livres ¢) 80 124
3 Yo 2 | | 221 | a) 3 2
131 761 31 n 31 101 b) 4 b
Service de paye ¢ 11 12
9 30 3/30 | a) 16 17
Priparation des y£) ! m 101 b) 4 2
Bats financiers ¢) 124 | 146
2 9 yo! | 1 a) 9 12
Priparation des b)) 231 661 3 k)4 b) § ]
Bats de comptes a1 6
2 6 K} | 7731 | a) 1l i1
b} 151 801 231 b1 0
Fiscalith ¢) 8 3
3 3 26 4 a i |
Finance 121 121 661 101 b) 2 0
(planification PRy 52
financidre) '
2 i1 25 a) 2 0
lanification b4 M1 861 b) § ]
Ee la ) 23 y«!
roduction :
16 17 K| 2 a X 0
21 (54 a1 b4 b) 1 0
Inforsatigue ¢) -- -=
8 (] Yo} 2 a) 2 1
21 101 641 ) b) 2 2
rketing ¢) 66 76
9 8 7 2 12 2112 | a) | 0
Lflfvices 241 A1 181 5 k743 in b) 3 0
10aux ¢) 7 b
| | 3% a) 9 12
k1 n M1 b 13 11
Secrdtariat ¢) 31 b
11 . 6 19 2 FY K] 2
291 161 301 )4 b) § 0
Supplbance ¢) — -
3 12 y£| | a) 1 0
Gestion du 81 31 591 k) 4 b) 1S 10
personnel ). A K,




a)d

bl

c)

d)

e)
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QUESTION_6:

Est-ce que vos différents bailleurs de fonds et/ou actionnaires

sont exigeants pour la qualité et le nombre de rapports financiers

que vous leur remettez?

En général (71%Z) les entreprises de services ne trouvent pas
leurs bailleurs de fonds et/ou actionnaires exigeants pour la
qualité et le nombre de rapports financiers requis. Ce sont
les petites entreprises qui ont le plus de plaintes en ce
sens. On remarque, en effet que (21%) de celles-ci ont donné
la cote ¢) ou d) & cette question, 1'é&chelle d'appréciation

allant en se dégradant de a) & e)d.

$200000

Moins_de_$75000_____ $75000-%200000__ 1 ___ et _plus__{Total ____ 7
VA VR VA VR VA VR
11 79% 10 637 6 75% 27 71%
0 0% 4 25% 2 257 6 16%
1 7% 1 6% 0 0% 2 S%
2 147 0 0% 0 o% 2 5%
0 o7 1 6% 0 0% 1 37

14 100% 16 100% 8 100%| 38 100%

c antillon:

¥* % %

% %3

va VALEUR ABSOLUE

VR VALEUR RELATIVE
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QUESTION_7:

Est-ce que les services supports en général (comptabilité, no-

taires, etc.) qui sont offerts répondent 4 vos bescins:

. 947 des entreprises se disent satisfaites des services sup-—
ports en général. (Au niveau des services supports en géné—
ral, les associations renseignent suffisament dans le domaine
respectif d’exploitation et & tous les niveaux (sidge social
aussil). Les services supports en général sont satisfaisants
camme cela et de plus ils n’en n’ont plus besocin, ils ont
fait leur chemin, ils connaissent les ressources qu’ils ont
besoin et g¢a ne leur tente pas d’augmenter (la clientédle est
gtablie et le marketing est inutile)). On remarque aussi que
le plus fort désaccord (14%4) se trouve chez les entreprises
ayant un chiffre d'affaires de moins de $75000. (Manque de
ressources au niveau de la gestion (personnes, cours).

Manque de resscurces:

- od s’adresser
- incorporation?
- lieu central d'informations

Services supports en général:

- notaires et avocats: ¢trop cher pour ce que éela
rapporte (font cela eux—mémes parce que, ce qu’'ils
ne peuvent trouver, les autres ne peuvent pas non

plus)
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$200000
Moins_de_$75000_ | __$73000-%$200000_ _ | __ et _plus_| Total ____ o __
VA VR VA VR VA VR
a) 6 43% 7 447 S 63% 18 a7%
b 6 437 9 SE 7 3 37% 18 47%
) 1 7% 0 0. ) 0% 1 3%
d> 1 7% 0 0% 0 0% 1 3%
:: antillon: 14  100% 1€ 1007 8 100% 238 100%
%% VA = VALEUR ABSOLUE
*%% VR = VALEUR RELATIVE
QUESTION_8:

Est-ce que vous trouvez que veos intervenants extérieurs vous

conseillent suffisamment sur les points suivants:

Nous remarquons dans ce tableau que la plupart des services
ne s’appliquaient pas pour 1la majorité des entreprises
concernées. Ces principaux points sont par ordre décoissant:
1’informatique (92%4) (c'est difficile de trouver les sources
et l’encadrement), la production (82%), le budget prévision-
nel (714>, 1le niveau des stocks (717), les comptes—-clients
(71%4) et le fonds de roulement (S0%Z). Par ailleurs, on note

pour ces mémes services un niveau de satisfaction qui se
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situe en moyenne autour de 25%. De plus, nous constatons un
taux relativement faible (5%4) pour 1l’insuffisance de conseils
par les intervenants extérieurs sauf pour le fonds de roule-

ment avec 11%.

En général, plus de 507 des répondants concernés se sont dit
bien renseignés sur leurs e&tats financiers (16%4), leurs

contrats (50%), la fiscalité (66%) et le financement (S8%L).

Par contre, on constate que pour 1les autres répondants
concernés, les sujets 1les plus déficients sont aussi les
&tats finmanciers (11%4), le financement (11%4), la fiscalité

(18%) et en plus le fonds de roulement (11%).

On note aussi que ce sont les petites et moyennes entités qui
se plaignent le plus du manque de renseignements. Principa-
lement sur les sujets que sont la fiscalité et les états
financiers (ils payent le retour d’impot et c’est tout). En
effet, pour ce qui est du premier sujet, on note des taux de
297 et 19%, alors que pour le second, ces mémes taux se

situent & 14%4 et & 12%.
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QUESTION 8: TABLEA CONSEILS _DES_INTERVENANTS EXTERIEURS
3 soins de | $75000 EZOOOOO soins de | $75000 | $200000 |eoins hL $75000 | $200000
$73000 12 $200000 ®t plus | 973000 $200000 | et plus |$75000 $200000 |et plus SOMMAIRE
oul ot ot NN NON NON 7] A NA NOM
YA W VA W VA W VA W VA VR| VA W | VA W VA R VA W VA W
MIVEAU DES | 3 211} 4 251 2 251 1 11 { 6l 10 710 11 692 6 781| 2 S1
STOCKS
FOND DE ¢ 297 8 501 3 381 1| 71 2 120 1 131 9 64Y 6 381 4 01 4 112
ROULEMENT
BUDGET 3 21 ¢ 251 2 251 1 M 1 61 10 717 11 691 & 71 2 SI
PREVISIDNMEL
CONPTES- 2 141l 6 3BI| 2 2351 1 61 12 861 9 96| &6 731 | n
CLIENTS
ETATS 10 711 14 88| S 621! 2 141! 2 121 2 141 3 381 4 111
FINANCIERS
FIMAMCEMENT | 8 S71| 9 361 | 5 621| 1 71 2 1211 1 13| 5 3L 5 3Mi| 2 2T 4 112
CONTRAT 6 431| 8 S01( S S62L| 1 71 1 6L 7 SOL| 7 441| 3 38| 2 U1
FISCALITE 7 S0I) 12 751| 6 TSI| 4 291 3 191 3 A1 1 61 2 251 7 181
INFORMATIOUE| | 71 I 1311 N 12 861| 16 1001 7 881 1 31
PRODUCT1ON t 11| 2 1312 2511 N { 61 12 861| 13 812 (6 751| 2 S
MTRES
SPECIFIEZ:

t## YA = VALEUR ABSOLUE
## WR = VALEUR RELATIVE
#2¢ NA = NON-APPLICABLE
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QUESTION_9_(MANQUE):

Quels sont les services supports qui vous manquent le plus?

. En général, on remarque que les plus grands manques se
situent au niveau du marketing (24%), des services gouverne-
mentaux (39%4) (pas renseignés, ne savent pas od aller, pas de
spécialistes au gouvernement, pas dans les normes; pas
interess&s au gourvernement parce qu’il "boss” l’entreprise,
empeche de travailler, impose des modifications), du droit
des affaires (18%) et de l1’informatique (13%4) (serait tréds
utile pour les taches routinidres). C'’est aussi ce dernier
point qui s'’applique le moins (50%).

D'ailleurs, on constate que pour l’informatique, le manque
d’infarmations croft avec le chiffre d'affaires passant de
0% & 25%.

On remarque aussi une décroissance du manque pour le marke-
ting & mesure que le chiffre d’affaires croft. Ce mangque

passe de 29%Z & 13%.

Le manque d’informations concernant le droit des affaires est
inversement'proportionnel & la croissance du chiffre d'affai-

res passant de 21% 4 13%4.

Ce sont 1les entreprises de grande envergure qui se plaignent

le plus du manque dans les services gouvernementaux (63%4).
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On constate une satisfaction parfaite de la part des entre-
prises de services ayant un chiffre d’affaires compris entre
$75000 et $200000 et ce, relativement & la comptabilité, au
secrétariat et 4 la tenue de livres. Sur ce dernier point,
on fait aussi la méme constatation pour les entreprises ayant

un chiffre d’affaires plus grand que $200000.
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QUESTION 9: TABLEAY NANQUES

soins de | $75000 [$200000 | moins de | $75000 ($200000 | soins de | $75000 [$200000
$73000 |3 $200000| et plus | $75000 (4 $200000 | et plus | 875000 |4 $200000 | et plus SOMMAIRE

w1 I ouI NON NON NON NA M 1A !
VA W | VA W | VA WR| VA YR| VA VR | VA VR| VA | VA W [ VA W Ww w

CONPTABILITH 2 141 1 130 11 79t| 16 1000 7 &7y 1 M I a
GESTION DE LA 1 131 10 711| 10 62| 7 67| 4 291 6 381 1 3
PRODUCTION

NARKETING ¢ 291 ¢ 21| 1 131 7 01| 9 6L 6 76L) 3 AT} 3 f91f ! 1A | 9 241

FINANCE I N 11 791 13 8117 87| 2 1M42(3 (911 A |1 AN
INFORMATIQUE 3 191 2 251] 5 3I| 5 UL [ 4 0| 9 641 8 S01 (2 W/ |5 1N
SECRETARIAT |1 71 1 131 10 MI| 16 1001) 7 871| 3 21 2 3
GESTION DU 1 131 9 o641 13 812 |7 67 5 361 |3 191 1 3
PERSONNEL

TENUE DE 2 141 10 M1 16 1002) 8 1004 2 141 2 3
LIVRES

FISCALITE 2 411 81 11 791 |14 881 |7 82|t MM |1 61 |1 13]3 &

DROIT DES 3 A1 |3 1911 13L) o Mrfi12 7S (6 6|1 T |1 61 |1 13| 7 (8
AFF AIRES

SERVICES 3 SIS 3|3 63| 8 S7A |11 691 |3 M|l TN [ 15 m
AUX
|

#¢ VA = VALEUR ABSOLUE
#Ht VR = VALEUR RELATIVE
st NA = NON-APPLICABLE



-112-

QUESTION_9_(SUIVI):

Pour lesquels croyez-vous que le suivi est important?

Les entreprises de grande envergure sont celles qui accordent

le plus d'importance au suivi des divers points énuméreés,

En général, on constate que 1les entreprises de services
cansiddrent la comptabilité (667%) comme &tant le domaine dont
le suivi est le plus important (quelques-uns trouvent cela
coQteux et disent qu’ils n'ont pas assez de renseignements,
les comptables répondent sur besoin seulement (ils ne vont

pas au devant))

Loin derridre apparaissent 1les domaines de la fiscalite
(37%), suivi de la gestion du personnel et des finances avec
un taux de 26%. Trés prés viennent la gestion de la produc-
tion, le secrétariat et les services gouvernementaux avec 247%

(temps trop long, impersonnels, incompétents).

On remarque que certains domaines prennent plus d’importance
dans les suivis proportionnellement 4 1a croissance du
chiffre d’affaires. Il en est ainsi de la comptabilité pour
lequel le taux passe de 504 4 100% alors que pour la gestion
de la production, ce taux passe de 14% 4 50%Z. Pour la tenue
de livres, le taux passe de 29% 4 50%Z et pour le droit des

affaires, i1 passe de 7% & 25%.
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De plus, on constate encore que 1’informatique est le point
- qui s’applique le moins. Cependant, cette tendance décroft
avec l1’augmentation du chiffre d'affaires, passant ainsi de
647 & 25%. Une tendance semblable s’applique pour le marke-

ting (2174 & 13%) et 1a gestion du personnel (36%4 & 0%).

Manque de ressources:

- manque de disponibilité® des personnes ressources
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QUESTION 3: TABLEAU suIvt
Poins de | $75000 |[$200000 ins de | $73000 [$200000 |[soins de | $75000 3200000
$73000 |3 $2000001 et plus B75000 |3 $200000( et plus |$75000 |3 $200000 |et plus SOMMAIRE
1)) oI (1 1)} NON NON NOM A NA NA oul
VA VR | VA VR | VA VR | VA VR | VA VR | VA M| VA R | VA W [va w VA W

COMPTABILITE 7 501] 10 63Z| 8 1007 6 431 & 271 1 N 25 66l
GESTION DE Lﬁz 1411 3 192, 4 501| B 571 7 431] 4 S01|] 4 291 6 381 9 41
PRODUCTION

MARKETING 2 141]1 2 1311 3 31| 5 36I| 11 681 4 501 3 2% 3 19T |1 131 | 7 181
FIKANCE 5 31| 2 31| 3 31| 7 Sor| 11 681 4 SOL| 2 141 3 191 |1 131 | 10 261
INFORBATIOUE| 1 71 1 131 4 211| 8 SO0I| § 631 9 641 8 301 (2 281 | 2 W
SECRETARIAT | 2 141 (3 191 4 SOL| 9 641 13 811 4 S0I| 3 211 9 41
O BESTION DU |3 21T | 2 131 5 63Z) 6 431 11 681 3 371| S WéI| 3 191 10 261
PERSONNEL

TENUE DE 4 291 |6 381 4 301 8 S7I| 10 621) 4 01| 2 141 14 31
1 IVRES

FISCALITE 3 Al |4 2515 63T 10 7225 11 68| 2 2Lyt M| 1 6 |1 131 | 12 3
DROIT DES I 77 |2 1312 257| 12 81| 13 811 5 6832 | 71 1 61 ! 13X 5 131
AFFAIRES

SERVICES 3 A1 |3 1913 31y 10 72r) 13 il 5 631 1 T ' A1
BWVERIEHENTMLJ!

#1# VA = VALEUR ABSOLUE

#32 VR = VALEUR RELATIVE

#33 NA = NON-APPLICABLE
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QUESTION_10:

Est-ce que le marketing vous précccupe (production, prix, produit,

distribution)”?

A) Les plus préoccupes par le marketing sont ceux ayant un
chiffre d’affaires de moins de $735000 (64%) et plus de

$200000 (88%).

MARKETING:
- de_$75000_____| __ $75000_4_$200000____ | __ +_de_$200000_|__TOTAL
VA VR VA VR VA VR VA VR
QuUI 9 647 ) 387% 7 88% | 22 58%
NON S 36% i0 e2% i 124 | 16 42%
TC ‘Al: 14 100% 16 100% 8 10074 38 100%

*** VA = VALEUR ABSOLUE

VALEUR RELATIVE

*x¥ VR



ouI

NON

NA
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Avez—-vous effectu® une é&tude?

B>

Les gestionnaires ayant fait ou fait faire une étude de marcheé
se retrouvent majoritairement pour ceux ayant un chiffre
d’affaires de plus de $200000 (quelques—-uns regrettent de ne
pas avoir fait une &tude de marché car ils ne seraient pas l4

et d’autres trouvent cela inutile).

ETUDE DE MARCHE:

—_de_$75000_____|___ $75000_4_$200000____| ___ +_de_$200000_| TOTAL__
VA VR VA VR VA VR VA VR

2 227% 2 337% 4 S7% | 8 36%
7 78% 4 67% 3 437 | 14 647%
9 100% (=Y 100% 7 1007 22 100%
*¥% VA = VALEUR ABSOLUE

*%#%# VR = VALEUR RELATIVE
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TC AL:

Qu’est-ce que cela vous a rapporté?

) Tant qu’a

_117_

la satisfaction

elle est totale (cela peut étre profitable (détermine

de marché,

RESULTATS OBTENUS:

————— —— —— — e — — — —— ——— —— — — i — T — ——— — T — ——— — -  — — —— — —— — ——— ——— — o

-_de_$75000____

VA VR VA

2 100% 4

2 100% 4

#x% VA = VALEUR ABSOLUE
%% VR = VALEUR RELATIVE

$75000_4_%$200000

localisation du marché)).

par rapport aux études effectuées,

la part

| ____*_de_$200000_
VA VR
4 100%
4 100%

10 100%
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QUESTION_11:

Quelle est la fréquence de consultation de vos états financiers?

En ce qui concerne la fréquence de consultation des états
financiers, on constate qu’elle est la plus &leveke (88%L) chez
les entrepreneurs ayant un chiffre d’affaires de plus de

$200000.

De plus, la majaorité des entreprises de services de moyenne

dimension (38%) ne le font que trés rarement ou quelques fois

(3174).

Pour ce qui est des entreprises de petite envergure, 36% les

consultent régulidrement alors qu’un méme pourcentage ne le

font que trés rarement.

- consultation des &tats financiers pour vérifier: les
profits et 1les pertes, 1’&volution, les comparaisons,

les &carts, les ratios.



01

a)l

b>

c)

d>

NA

W
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Fréguence__de__consultation_des &tats_ financiers _en_fonction_du

-~ _de_$75000____| ____ $75000_4_$200000____|____+_de_$200000__
VA VR VA VR

5 367% 3 13%

2 147 5 317%

5 267% 6 387

1 7% 2 127%

1 7% - -

14 1007% 16 100%

#%% VA = VALEUR ABSOLUE a) Reégulidrement

*x% YR VALEUR RELATIVE ¢) Tréds rarement

b>

d)

| TOTAL__
VR VA VR
88% | 15 39%
12%2 |8 2174
- 11 29%
- 3 8%
- 1 3%
100%! 38 100%
Quelques fois
Jamais



QUESTION_ 12:

Selon vous,
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de quelle fagon pourrait—-on améliorer les services

offerts présentement?

Manque de ressources:

trop de paperasse

od avoir l’information en fonction de leur enfre—
prises

bonnes personnes ressources qQui ont de bons rensei-
gnements dans leurs domaines d’exploitation (fonds de
roulements, contrats, lois)

aimerait avoir wune place pour faire vérifier les

livres

Services supports en général:

les gestionnaires manquent de temps

quelques-uns disent: le manque c’est nous 4 cause du
temps restreint que 1’on a, on doit tout faire parce
que les employés ne sentent pas appartenir & l’entre-

prise et nous nous limitons & &éteindre les feux



LES INDUSTRIES
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33 36 3 9 3 I I I N

* LES INDUSTRIES =
933 I 6360 I IR

QUESTION_2:

Quelle est votre formation et vos expériences pertinentes 4 votre

travail ainsi que le nombre dfannées?

Les gestionnaires d’'industries ayant un chiffre d'affaires
supérieur & $450000 sont ceux gqui ont répondus avoir le plus de
formation en gestion soit: 447 (7/16), il ne faut cependant
pas négliger les petites industries avec un pourcentage de 33%

(2/6).

L’ensemble des industries détient en moyenne S5S0% d’expérience

relatif au fype d’entreprise.



]

a)

b

c)

tal:
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Nombre_de__gestionnaires_ayant_de_l’expérience: chiffre par rapport

aux réponses absolues.

$450000
Moins_de_$200000 | _$200000-$450000__| _ et_plus_| Total ____ oo
VA VR VA VR VA VR
2 33% 1 13% 7 447 10 33%
3 S0% .4 S0% 8 S50% 15 S0%
1 17% 3 37% 1 6% ] 17%
__________________ R SR E
6 1007% 8 100% 16 100% 30 100%
*%#% VA = VALEUR ABSOLUE a) relatif & 1la gestion
*#% VR = VALEUR RELATIVE b) relatif au type d’entreprise

c) autres

On remargue que les moyennes industries sont celles qui ont 1le plus
de formation autre que le type d’entreprise et relatif & la gestion

Cavec 377 (3/8).

. On note que l’expérience relative au type d’entreprise augmente
avec le chiffre d'affaires., L'’expérience autre que relative 4
la gestion ou au type d’entreprise est plus e&leveée chez les

petites industries.



Moins_de_s200000____ | ___

Moyenne é&cart-type Moyenne

al 17 4 8

b) 12 4 15

c) 25 o : 17
al

c)

relatif & la gestion

autres
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&écart-type
(o)
8

16

$450000

15

eécart-type
6
16

o

b) relatif au type d’entreprise



fo
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a)

b)

c)

d>
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QUESTION_3:

Dans quelle tranche la moyenne d’'age des principaux cadres cu des

propriétaires se situe-t-elle?

. La majorité des cadres d’industries ont entre 30 et 40 ans

(527%). Et au total, 84% des cadres d’industries ont entre 30 et

S50 ans.
$450000

Moins_de_ $200000_| _$200000-$450000_ | _ et plus_______ | Jotal _________
VA VR VA VR VA VR VA VR

0 - 0 - 1 8% i L Y4
3 607% 2 297 8 &2% i3 o927
2 407% -3 43% 3 22% 8 327%
0 - 2 297 1 8% 3 12%
S 1007% 7 100% 13 1007 25 100%
*x% VA = VALEUR ABSOLUE a) 29 ans et moins c) 41 A 50 ans
*%#%# VR = VALEUR RELATIVE b) 30 & 40 ans d) 351 ans et

plus
QUESTION_4:

Pourriez-vous nous donner un apergu de votre chiffre d’affaires.

Se situe-t-il entre:

. Sur les entreprises visitées, 52/ (13/25) avaient un chiffre

d'affaires supbrieur & $450000.
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QUESTION_S:

. Au niveau de la satisfaction face 4 la qualité, 1007 (71/71)
sont satisfaits. Face aux prix, 93% (66/71) sont satisfaits
et c’est au niveau de l’informatique et des états financiers
que 1’cn note la plus grande insatisfaction 33%Z (1/3) et 12%

(2/17>.

. La majorité font la tenue de livres 4 1’interne 80% (20/23)

et le temps augmente avec la grosseur.

. On remarque que plus le chiffre d’affaires augmente notamment
chez les trés grousses industries, elles commencent & faire
leur tenue de livres 4 l1’extérieur (siége social et cabinets

d’experts).

. Le service de paye est fait & 887 4 1’interne et on remarque
aussi que le temps consacré® diminue avec 1’'augmentation du
chiffre d’affaires. Chez 1les trés grosses industries, on

note qu’ils font affaire plus 4 l’externe.

. La préparation des états financiers se fait & 68% (17/25) aux

cabinets d’experts.
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On note que ce sont les grosses entreprises qui font (toute
proportion gardée) le plus de préparation d’'états financiers
autre qu'’aux cabinets d'experts.

La préparation des états de comptes se fait & 80% 4

1’interne.

On note que ce sont chez les grosses entreprises qu’il y a la
plus forte proportion des &tats de comptes qui se fait d’une
autre fagon qu’d l’interne (le temps consacré est semblable

pour chaque catégories d’industries).

La fiscalité se fait A4 B8B0%L (20/28) chez les cabinets

d’experts.

Ce sont les grosses industries qui font le plus affaire avec

des services autres que les experts pour la fiscaliteé.

Pour ce qui est de la planification financiédre, elle se fait
ad 83% (17/25> 4 1'interne. On note que le temps consacré
pour cette activiteé diminue avec le chiffre d'affaires et que
les grosses entreprises font plus affaire avec les services

extérieurs.

La planification de la production se fait & B84% (21/25) 4
1’interne. Le temps consacré est nettement supérieur pour

les industries de moyenne dimension (113 hres/mois). 0On note
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aussi que ce sont les petites industries qui disent ne pas
faire de planification de la production 8% (2/25).

L'informatique est faite &4 447 (11/25) 4 1'interne et on
remarque que l'utilisation de l1'informatique augmente avec le
chiffre d'affaires et que 1les grosses entreprises font af-

faire 4 l'extérieur quelques fois.

Le marketing est fait & 60%Z (15/25) A4 1’interne. Les petites
industries utilisent le plus le marketing 80%Z (4/3) que les
grosses 627 (8/13) et que les moyennes 43%4 (3/7) (nombre).
Par contre le temps consacrk augmente avec le chiffre d’af-

faires.

Les services légaux sont majoritairement effectués par un

cabinet d'experts 447 (11/25) et 8% (2/25) 4 1l'interne.

Le secrétariat est majoritairement fait 4 1’interne 96%
(24/25), ainsi que le suppléance S5€% (14/25), compte tenu que
167 (4/25) ne s'applique pas et que 24%Z (6/25) ne sont pas

utilisés.

88% (22/25) de 1la gestion du personnel est effectué &

1’interne et seulement 127 (3/25) ne s'applique pas.
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QUESTIONS 3: 2) soins de $200000 b) $200000 1 $4350000 ) $430000 ot plas
estions 1. 2. 3.
Non- Ne s'ap- ;ntlrn Sidge Cabinets | Autres INSATISFACTION | TEWPS consacrb pour
utilisk | plique pa social d'experts| Spbcifiens Qualith | Prix | cette activitd
soyenne | dart-type
20 2 3 a) 16 10
8oL 81 121 b) M 39
Tenue de livres ) 9 128
2 1 2 a) 16 9
81 41 81 b) 15 12
%ervice de paye ¢) I b
7 I 17 217 | a) 8 0
Préparation des 281 41 681 121 b) 4 3
Hats financiers ) 30
i 1 20 1 2 a) 8 3
Prbparation des 41 i1 801 41 81 b) 6 ]
ttats de comptes )1 1
1 ] I 20 1720 | a) - -
41 131 )4 801 b)4 by 2 0
Fiscalith ¢) — -
2 i 17 i § D16 |0 #
Finance n " 631 41 21 b) 15 | 18 |
(planification ¢) 14 8 ,
financidre) j
2 1 21 1 SRR |
Planification 81 41 841 41 b) 113 | 66 ’
de la ¢) 43 19
%roduction
6 S i1 3 173 a) 16 0
241 201 441 127 31 by — -
Informatique ¢) — ==
1 8 13 | )9 8
41 K74 601 41 by 21 20
Marketing ¢) 38 44
6 6 2 1! 1iI711 | a) 16 0
Euvices 241 241 14 “41 1 b) S 0
18qaux ¢) — ==
1 24 a) 10 4
41 %1 b) 5 2
Secritariat t) 134 | B6
6 ] 14 1 a9 ]
241 161 361 )4 LY 0
uppltance t) — -
3 2 )9 8
tion du 121 881 b1 0
ersonnel ¢) 20 0




al
b>
c)
dd

e)

Total:

QUESTION_6&:

Est-ce que vos différents
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bailleurs de

fonds et/ou actionmaires

sont exigeants pour la qualité et le nombre de rapports financiers

que vous leur remettez?

- La majorité

actionnaires ne sont pas exigeants 607 (15/23).

considédre que les bailleurs de fonds et les

Ce sont les

industries de $450000 et plus qui trouvent le plus qu’ils

sant exigeants 154 (2/13) et 23% (3/713).

AN 3_REA-D_F_S PRy PP Ty

Moins de $200000

VA VR VA VR

4 80% 4 S7%
- - 2 29%
1 20% - -

- - 1 14%
S 1004 7 100%
**#% VA = VALEUR ABSOLUE

*4# VYR

VALEUR RELATIVE

$450000
___et plus________ | __ Sommai
VA VR VA
7 S54% 15
- - 2
1 8% 2
2 15% 3
3 23% 3
8 VN ES
13 100% 25

re

60%
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QUESTION_7:

Est-ce que 1les services supports en général (comptabilité, notaires,

etc.) qui sont offerts:

. Les industries sont en majorité satisfaites des services sup-
ports 487 (12/25) et 40%Z (10/25). (Par contre, pour ce qui est
des notaires, ils les trouvent 1longs et lents et 1ils disent
aussi avoir de la difficulté & trouver un bureau compétent en

matidre civile)d.

Pour ce qui est du manque de ressources, ils ont besoin de
spécialistes: production et personnel. Ils aimeraient aussi
avoir des cours d’é&valuation de gestion, de fiscalité, de forma-
tion des employés, du droit des affaires, de finance et

d’informatique.



a)

b)

c)

d>

floval:
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Moins_de_$200000_| __$200000-$4500
VA VR VA VR
2 407 3 437
2 40% 3 437%
i 20% i 147%
9 100% 7 100
*xx VA = VALEUR ABSOLUE

*%% VR VALEUR RELATIVE

QUESTION_8:

Est-ce que vous trouvez que

———mmm e Sommaire__
VR VA VR
547, 12 48%
38% 10  40%
8% 3 12%
100% 25  100Y%

ad

b>

c)

d>

en

en

en

en

par fait accord
accord
désaccord

total deésaccord

vos intervenants extérieurs vous

conseillent suffisamment sur les points suivants:

. En général, les points sur lesquels il y a manque de conseils

sont (par ordre décroissant
stocks 12%, informatique 12%
4 leurs besoins; manque de
roulement 8%, budget prévisi

contrat 8%, fiscalité 8%L.

ds financement 16%, niveau des

(programmes qui ne répondent pas

conseils,

onnel 8%,

ressources), fonds de

états financiers B%,
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Pour les industries de moins de $200000, il y a seulement
deux services pour lesquels ils ne sont pas conseillés suffi-
sament: états financiers 207 (manque de conseils: états

financiers et fiscalité) et finance 20%L.

Ce sont les industries de moyenne dimension qui semblent
manquer le plus de conseils des intervenants extérieurs
(niveau des stocks 29%, fonds de roulement 29%, budget prévi-

sionnel 29%, finance 29%, informatique 29%).



_]34_

QUESTION §:  TABLEAU COMSEILS DES_INTERVEMANTS EXTERIEVRS
soins de | $200000 | $450000 | soins de | $200000 | $450000 | ecins de | $200000 | $450000
$200000 |2 $430000 et plus | $200000 |4 $450000 | et plus | $200000 | 4 3450000 ot plus | SOMMAIRE
oI o1 o1 NON NON L] L] M NA NON
VA | VA VR | VA W [ VA WV | VAW |[VAW | VAW [VAW [vaW W w
NIVEAU DES | 1 201} 2 291 4 311 2 2911 681 |4 1,3 431 |8 61 |3 111
STOCXS
FOND DE 12070 2 291 4 311 2 M 4 801 (3 431 (9 691 |2 81
ROULENENT
BUDGET 2 401 3 431 6 46 2 2 3 601 |2 /1 (7 41 |2 61
PREVISIONMEL
COMPTES- 1 2014 T ¢ 311 1 81 |4 80 |3 431 |8 621 |1 41
CLIENTS
ETATS 3 601 |5 M1 8 6211 201 (1 141 1 201 |1 141 |5 381 (2 &8I
FINANCIERS
FINANCEMENT | 1 201 |5 711 8 621 (1 2012 291 |1 81 |3 601 4 A1 | ¢ 16
CONTRAT 1 200 (4 371 10 T 1 141 (1 8 |4 901 (2 297 (2 1™ (2 481
FISCALITE 4 801 |53 MI| 9 69 ! M4 (1 681 |t 21 |1 141 (3 231 |2 @&
IIFIRHATIWﬁ j 38/ 2 291 |1 8L |5 10015 TMI |7 W1 )3 12
PRODUCTION | | 20 |3 431 2 (3 1 81 |4 &1 (4 ST |10 |1 4
MUTRES
SPECIFIEL:

H# VA = VALEUR ADSOLUE
H# VR = VALEUR RELATIVE
+4 NA = NON-APPLICABLE
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QUESTION_9_(MANQUE):

Quels sont les services supports qui vous manquent le plus?

. Les services supports qui manquent le plus aux industries par
ordre dé&croissant sont: services gouvernementaux 44% (ne
connaissent pas les services et les subventions offerts.
Jamais &ligibles aux subventions, trop compliqué,. Trop de
papiers, innexplicables. Jamais renseignés, manque
d'informations. Manque de subventions pour apprentissage),
gestion de 1la producticon 36€%, marketing 28% , informatique
247 (manque: programmes pour gestion, production. Matériel

sur tablette), gestion du personnel 24%.

Les manques pour le marketing et 1’informatique décroissent
lorsque le chiffre d’affaires augmente. Les supports en
comptabiliteé, ¢tenue de livres et fiscalité sont adéquats

puisque les manques sont presque nuls.
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STION 9:  TABLEAY HANOUES

ins de | $200000 |$450000 moins de | $200000 | $4350000 | moins de | $200000| $450000
200000 |3 $4350000 |et plus ($200000 (4 8450000 et plus | $200000 | & $450000 et plus | SUMMAIRE

ol ou1 oul NON NON NOX n NA NA )
VA VR | VA.VR [ VA W |VA VR |[YA W (VA VR [VAW [VAWR (VAW VA W

COMPTABILITE 181 3 100X(7 1007 11 831 1 81 1 a
SESTION DE LA ¢ ST |5 3B |4 801 (3 43 (7 1|1 N1 1 a 9 %l
PRODUCTION

MARKETING 3 B0T| 2 291 (2 162 |2 40T (5 MI |9 691 2 161 |1 281
FINAXCE 1 2002 291 (1 8T |3 601 (5 711 |11 82| 1 201 1 a ¢ 161

INFORMATIOUE [ 2 40X | 2 29T |2 161 |2 401 (2 291 (8 6211 201 (3 431 |3 231 | & 241

SECRETARIAT 1 8t |4 8oz |7 100t|11 ssx| 1 201 L oet |1 4
GESTION DU ¢ su |2 161 |4 8oz |3 43 |9 esx| 1 201 2 161 6 21
PERSINNEL

TEMEDE | ¢ 801 |7 100112 S| 1 20 {81

LIVRES

FISCALITE vt l¢ st |7 00zl et 2 L sttt a

DROIT DES (1 201 |2 291 |2 161 (2 401 |4 570 (10 771 |2 401 |1 M1 |1 82 | § 201
AFFAIRES

SERVICES /1 201 | 4 571 |6 461 (2 401 (3 431 |4 3UI|2 401 I 21| il oyl
GOUVERNENENTAUX
J

##% YA = VALEUR ABSOLUE
#3 YR = VALEUR RELATIVE
2% NA = NON-APPLICABLE
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QUESTION_9_(SUIVI):

Pour lesquels croyez—-vous que le suivi est important?

. En général, les industries condidérent le suivi important
(par ordre décroissant): comptabiliteé S6%, gesticon de la
production 44%, gestion du personnel 44%, marketing 36%,

finance 367, secrétariat 36%, fiscalité 36%.

Pour les industries de mcins de $200000, le suivi est impor-
tant (par ordre décroissant): comptabilité 80%, fiscalité

60%.

Ce sont les industries de $200000 & $450000 qui considérent

le suivi le moins important dans toutes les industries.

. Pour les industries de $450000 et plus, voici par ordre
décroissant l1’importance qu’ils accordent au suivi: gestion
de la production 69%, gestion du personnel 62%,

comptabilitd S4%, finance 54%.

Pour ce qui est des services gouvernementaux, les informa-

tions arrivent trop tard (c’est trés long).
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QUESTION 9:  TABLEAU sy1vl
lacins de | $200000 [$450000 |soins de | $200000 | $450000 |eoins de| $200000 [ $450000
$200000 |4 $430000 wt plus [$200000 (3 $450000 | et plus |$200000 | 4 $450000| et plus | SOMMAIRE
w1 oul [t 1)} oo NON NON KA NA NA [t 1)
VA R | VA VR (VA VR | VA W (VA VR VA W (VA W |[VA W (va W VA W
COMPTABILITE 4 801| 3 43L |7 I (1 201 |4 S71 (5 381 1 8 14 561
STIDSDELA! 20T( ! 141 (9 691 (3 601 |6 B6L (3 2317 |1 201 | 8 11 441
DUCTION
MET!IG 2 401 2 91 (5 /I |3 60T |5 7L |6 461 2 161 |9 361
F INANCE 1 201| 1 141 )7 5S4l |3 601 |6 B6L (5 381 (1 201 { 8 9 1
INFORMATIQUE 1 141 |4 311 | 4 BOT |3 431 |6 461 (1 201 |3 431 |3 231 |§ 201
GECRETARIAT | 2 40T | 1 141 |6 461 | 2 401 | 6 86I |6 461 |1 201 1 81 9 3%l
gsnm B |1 201 |2 201 |8 621 |3 GOL| S5 7M1 (3 231 (1 201 2 161 | 11 441
TEMUE DE 2 401 |1 141 (3 21 |2 4016 861 (9 691 (! 201 | 82 6 241
llVRiS
FISCALITE 3 601 |1 M1 |5 WL |1 2016 8L |7 WL |1 202 1 82 9 %1
1T DES 2 291 |5 @I |3 601 |4 S |7 S4L |2 401 |1 141 |1 B2 P 1
AIRES
ICES f 201 [2 292 |4 3T |2 401 |3 TIL |6 461 |2 401 3 81 (1 W
NENENTAOX
|

4 YA = VALEUR ABSOLUE
# YR = VALEUR RELATIVE
#28 JA = NON-APPLICABLE
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QUESTION_10:

Est-ce que le marketing vous préoccupe?

*%% VR

VALEUR RELATIVE

A) La majorité des industries sont préoccuptes par le marketing
607%. Mais certains disent que c’est: trop cher (pour les
experts), trop 1long, une brique sans résultats, informations
incomplétes, mal faite, conclusion non probante. D?autres
trouve cela utile (fournit de 1'information sur un autre
territoire que le sien, permet d’'étre bien centralisé),
fcurnit de meilleures connaissances du marché, des forces et
des faiblesses, sert 4 mieux orienter la production.

MARKETING:

-_de_$200000_ ___1 __ $200000_4_%$450000__ __|___ +_de_$450000__[ TOTAL ___

VA VR VA VR VA VR VA VR

2 40% ] 717% 8 62% | 15 60%

3 60% 2 29% S 38% |10 40%

S 100% 7 1007 13 100%) 25 100%

%% YA = VALEUR ABSOLUE
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Avez-vous effectud une étude?

B) Seulement 407 des industries ont effectuéd une é&tude. Ce sont

les industries de $450000 et plus S04 (4/8) et de moins de

$200000 50% (1/2) qui font le plus d’é&tudes.

ETUDE DE MARCHE:

—_de_$200000_ ____L|__ $200000_4_$450000_ ___| ___ *_de_$450000_ _| TOTAL____
VA VR VA VR VA VR |[VvA VR
oUI: 1 50% 1 207 4 S0% | 6 407
NON: 1 50% 4 80% 4 50% | 9 607
\L: 2 100% 5 100% 8 100% 15  100%
%% VA = VALEUR ABSOLUE

VALEUR RELATIVE

*%# VR
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Fu’est-ce que cela vous a rapporté?

c) 67% (4/6) des industries qui ont effectué une é&tude considdren
que cela leur ont rapporté quelque chose. Ce sont les indus
tries de $450000 et plus qui considérent que cela leur onf

rapporté le plus 754 (374,

RESULTATS ORTENUS:

~_de_$200000____|_ __$200000_a_$450000____| __+ de_$450000_| TOTAL___
VA VR VA VR VA VR VA VR
RIEN 1 100Q% - - i 2574 2 X%
QU. CHOSE - - 1 100% 3 7571 4 e7%
NA - - - - - - - -
TOTAL: i 100% i 100% 4 1004 & 1004
*%% VA = VALEUR ABSOLUE

*x% VR VALEUR RELATIVE

Y



aj
b>
<)
d)

NA
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QUESTION 11:

Quelle est la fréquence de consultation de vos états financiers?

. La majorité des industries consultent leurs eétats financiers

réguliérement 604 (15/25) et seulement 24% (&£/25) ne les

con-

sultent que trés rarement et c’est da aux industries de moins de

$200000 (3/6>.

Plus le chiffre d'affaires des industries augmente, plus elles

consultent 1leurs &tats financiers régulidrement (elles

consultent pour: comparaisons, vérifier: les profits,

les

le

pourcentage de revenu par département, les immobilisations,

dépenses—-profits, les &carts avec le budget. (Certains ont de

la difficulté & lire les rapports financiers).

—_de_$200000_ __ $200000_4_3$450000____|_ __ +_de_$450000_ | SOMMAIRE

VA VR VA VR VA VR VA VR

2 407 4 S7% 9 697% | 1S 60%

- - 1 147% 2 15%4 | 3 127%

3 60% 2 29% 1 8% |6 24

- - - - 1 8% 1 4%

S 100% 7 100% 13 10074 25 100%

a) réguliédrement b) Qquelques fois *%#% NA = non-—-applic.

c) trds rarement d) Jjamais *### VA = VALEUR ABSOLUE
##% VR = VAL. RELATIVE
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QUESTION_12:

Selon vous, de quelle fagon pourrait—-on améliorer les services

offerts présentement?

. Certains ont dit qu’il y aurait amélioration & apporter pour:
liste de ré&feérences des entreprises ayant vé&cu ou qui vivent
des expériences dans le méme secteur, bulletin d’information,

cours de gestion.



LES ENTREPRISES AGRICOLES
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636 36 b b 3 363 3 3 3 3 336 I I I 3 6 9 K I *

* LES ENTREPRISES AGRICOLES #
9636 436 3034338398 989939 3 33 I3 S 2%

QUESTION_2:

Quelle est votre formation et vos expériences pertinentes 4 votre

travail ainsi que le nombre d’années?

La majorité des répondants (390%) ont acquis une expérience
relative au domaine d’exploitation. C'est malgré tout dans la
petite entreprise que 1’on retrcocuve le plus d’expérience rela-

tive 4 la gestion (14%) et aux autres domaines (14%).

Nombre_de__gesticnpnaires_ayant _de_l'expérience: chiffre par rapport

aux réponses absoalues.

$100000
Moins_de $50000 | __$50000-$100000__ | __ et_plus__|Total ___ % ____
VA VR VA VR VA VR
aj 1 147% 0 0% 0 0% 1 S%
b> ] 72% 8 100% 7 1007 20 90%
c) 1 14% o] O% 0 0% 1 S%
Total: 7 100% 8 100% 7 100% 22 100%
Echantillon: 7 8 7 22
#%% VA = VALEUR ABSC;LDE a) relatif & la gestion
### VR = VALEUR RELATIVE bl relatif au type d'entreprise

c) autres
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. Le tableau suivant démcntre que le plus grand
d’expérience relative 4 l’entreprise se situe

petite (19 ans) et moyenne (17 ans) dimension.

$100000
Meins_de_$350000_____ [ ___$50000-%100000__ _____|___ et_plus_
Moyenne é&cart-type Moyenne e&cart-type Moyenne

14 o - ) - -

19 6 17 7 3

nombre d'années

dans celle de

écart—-type

0



k'
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QUESTION_3:

Dans quelle ¢tranche 1la moyenne d’age des principaux cadres des

propriétaires se situe-t-elle?

. A mesure que le chiffre d’affaires augmente

semblent plus jeunes.

» les propriétair

En effet, dans le cas des petites entreprises, la majorité

es

se

situe dans la catkgorie "31 ans et plus”™, alors que pour celles

dont le chiffre d’affaires se situe entre $30000 et $100000,

elle se situe entre "41 ans et 50 ans”. Dans le cas des entre-

prises de $100000 et plus, la majoritl des gesticnnaires ont

entre 30 et 40 ans.

£100000
Moins_de_$50000__| __$50000-$100000___| _ et_plus__
VA VR VA VR VA VR
(0] 0 0 0 0 o]
1 14% 2 25% S 717%
2 29% S €3% 2 297%
4 57% 1 12% 0 (o)A
7 1007% 8 100% 7 1007%
*#x%x VA = VALEUR ABSOLUE a) 29 ans et moins

*#% VR VALEUR RELATIVE b) 30 & 40 ans

| Total ____ A
0 oY%

8 367

9 417

5 23%

22 100%

c) 41 & 50 ans
d) 51 ans

plus

et
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QUESTION_ 4:

Pourriez-vous ncous donner un apergu de votre chiffre d’affaires. Se

situe—-t—-il entre:

- Il y a plus d’entreprises agricoles ayant un chiffre d’affaires

se situant entre $50000 et 100000 (36%).

QUESTION_S:

. La majoriteé des agriculteurs effectuent leur tenue de livres
eux—mémes (91%4). Les petites (86%) et mayennes (63%4) entre-
prises n’emplcient pas de services de paye alors que parmi les
grandes (73%) qui ont des payes, elles les font elles—mémes.
Tant qu’ad ceux qui font affaire 4 l’extérieur pour. ces deux
items, la satisfaction semble totale et le temps consacré peu

significatif.

. Beaucoup de personnes (45%) font leu? ¢tats financiers 4
1’interne ou les font faire (3557 par des intervenants
externes. Ce sont surtout les petites entreprises (57%4) et les
moyennes (63%) qui les font elles-mémes, alors qué pour les
entreprises de grande envergure, 864 les font faire A&
l’extérieur. Cependant, parmi celles—ci, 17Z trouvent les

coQts trop élevés,
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Pour ce qui est des états de comptes, 68% n’en préparent pas.
Ce sont surtout les petites (43%) et les moyennes (38%) qui

préparent les états de comptes et ce, 4 1’interne.

En ce qui concerne la fiscalité, elle est en grande partie
(77%4) effectutke par des intervenants externes. Encore 1ici, on
remarque que plusieurs des petits agriculteurs soit 43%,
préparent leur fiscalité eux—-mémes, alors que dans la méme
classe, 57%4 font affaire avec 1’extérieur. Tant qu’d la classe
ayant un chiffre d’éffaires compris entre $30000 et $100000,
87,3% wutilisent les services d'’experts alors que pour la
dernidre classe, ce taux se situe 4 867 et l’insatisfaction &

17%.

La planification financiédre est préparte dans 4% des cas &
l1’interne alors que 41%Z n'en font pas. Alors que parmi ceux
qui en font, S7% sont de petite et de grande taille et 62,35% de
moyenne envergure. Aussi parmi ceux qui font affaire a
l1’extérieur pour cette activité, on constate que 50/ de ceux
ayant un chiffre d’affaires de plus de $100000 sant

insatisfaits.

La planification de 1la production, peu importe le chiffre
d’affaires, est faite presque toujours & l’interne (81%Z) et ce
sont les petites entreprises qui en font le moins soit 72%. De

plus, parmi ceux ayant un chiffre d’affaires compris entre
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$350000 et $100000, 12% font affaire 4 l’extérieur, alors que

pour la derniére tranche, 14% font affaire & 1’extérieur.

Aucune entreprise agricole, parmi celles rencontr ées,

n'utilisent 1’informatique et le marketing sur place.

77% n'emplcoient pas les services légaux. Seulement 25% des
entreprises de $30000 & $100000, les emploient, alors que 43%
de celles de $100000 et plus les utilisent. Il est 4 noter que
parmi ces dernidres, 33%Z sont insatisfaites de la qualité et

66% du prix.

72% des entreprises utilisent 1le secrétariat. Parmi celles-
ci, 86&%, B88% et 437Z sant respectivement des agriculteurs de
grande, moyenne et petite dimension. Il y a donc une relation

proporticnnelle au chiffre d’affaires.

Tant qu’d la suppléance, elle s’organise 4 l’interne lorsqu’il

y a lieu, soit dans 36% des cas.

La gestion du personnel s’applique surtout en grande entreprise

soit dans 867% des cas et est faite & 1’interne.
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QUESTIONS 3: a) soins de $350000 b) $30000 & $100000 ¢) $100000 et plus
estions I, 7. 3.
Non- ke s'ap~ [interne | Sitge Cabinets |Autres INSATISEACTION | TENPS consacrk pour
utilisk | plique pa social d"experts|Spécifiez: Qualitk | Prix | cette activitéd :
aoyenne | _Iart-type.
20 2 23| 1.2 :
U1 91 b) 15.6] 10.3
Tenue de_livres ¢) 6.75] 7.83
12 9 2 a) - -- |
521 391 91 b1
Bervice de paye ¢) 3 i.4
10 10 2 176 a6 | o0
Préparation des 451 451 101 171 b 3.3 0 |
Mats financiers ) 0.6 ] 0 ;
15 6 { a) - -- ;
Priparation des 681 a1 b} b) -- - i
Pats de_comsptes ¢) -- - '
1 4 16 | 1/6 1/6 a) — --
51 181 721 b} n 17 b) -- -
Fiscalith ¢) - - !
| 8 10 3 a) - - !
Finance 31 361 461 131 112 172 b) -- --
(planification 501 301 ¢) - --
[financibre) - j
| 1 18 2 1 a) -- -- :
lanification b4 51 a1 91 1007 b) -- --
Ee 13 ¢) 12 0
roduction
8 13 ! a) - -
361 391 51 b - -
Inforsatique ¢) — ==
2 20 a) — -
91 9l M - -
Earketinq ¢) - ==
3 12 3 173 2/3 a) — --
ervices 31 M1 21 3 661 b) -~ -
baux ¢) — -=
3 3 16 a) - -
141 141 pas b 15| 0
Fecrbtariat ¢) 2.6 | 0.94
3 8 8 3 a) —- -
141 361 361 141 b) - -
uppldance - | =
12 9 i a) — -
stion du NI 401 L) 4 b) -- -~
ersonnel Q) - =
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QUESTION_6:

Est-ce gque vos différents bailleurs de fonds et/ou actionnaires

sont exigeants pour la qualité et le nombre de rapports financiers

que vous leur remettez?

Dn constate ici que 1a plupart des agriculteurs scit 4S5%,
n’ont pas 4 se plaindre des exigences de leurs bailleurs de
fonds en matidre de rapports. Cependant, on remarque que la
plus grande insatisfaction se déncte dans les deux extrémes
snit chez ceux ayant un chiffre d’affaires de moins de $50000
(57%) et de plus de $100000 (43%). Ces taux sont obtenus en
additionnant les deux plus grands taux d’insatisfaction soit

d) et e) dans une échelle décraoaissante de a) & ed.

$100000
Moins_de $350000_ | __$50000-$100000 __| _ et plus_____|__ Total % ____
VA VR VA VR VA VR
a) 3 43% S 62, S% 2 297 10 45%
bd> - - 1 12, 5% 1 14% 2 9%
<) - - 1 12,5% 1 147, 2 9%
dy 1 147 1 12, 5% 2 29% 4 18%
e) 3 43% - - 1 147 4 18%
ntillon: 7 1007 8 100% 7 100% 22 100%
#%% VA = VALEUR ABSOLUE

*%4 VR

VALEUR RELATIVE
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QUESTION_7:

Est-ce que les services supports en général (comptabilité, no-

taires, etc.) qui sont offerts répondent & vos bescins:

La treés grande majorité des ré&pondants, soit 91%, se sont
dits en parfait accord ou en accord avec les services sup-
parts offerts (certains disent que les agronomes de Plessis-
ville sont trés disponibles et scuriants. La coopérative
envoie quelqu’un 4 tous les mois pour voir les livres). Le
plus grand taux d’insatisfaction se retrouve chez ceux ayant
un chiffre d’affaires de plus de $100000, scit 28,5% en
désaccord (pour les é&états financiers et les rapports d’impot,
ils disent que c’est trop cher mais ils obtiennent de bons
services. Ils disent aussi qu’ils n'y connaissent rien et
ils se fient (rapports d’impot). Un commentaire a aussi
ressorti disant que les comptables se contredisent pour la
fagon de sauver de 1’impot par rapport & la vente de fermes.
Certains disent mangquer de connaissances par rapport aux
services offerts. Pour ce qui est des avocats, ils utilisent
des mots trop longs, et les agriculteurs ont de‘la difficulte
& étre compris (manque de formation agricole de 1la part des
avocats). Pour ce qui est des notaires, 1ils les trouvent
dispendieux, ils mangent les octrois, ils doivent les ques-

tionner et le temps est trop long).

b
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$100000
Moins_de_$50000__|_ _$50000-$100000__ | __ et plus_____| __ Total %____
VA VR VA VR VA VR
a) 4 S7% 3 387% 3 43% g 10 45.5%
b 3 43% S 627 2 28, 5% 10 45, 5%
c) - - - - 2 28, 5% 2 9%
d) - - - - - - - -
_________________ e S A —
antillon: 7 100% 8 100% 7 100% 22. 100%
%% VA = VALEUR ABSOLUE

VALEUR RELATIVE

*%% VR
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QUESTION_8:

Est-ce que vous trouvez que vos intervenants extérieurs vous

conseillent suffisamment sur les points suivants:

- Nous remarquons qu’en moyenne, les compte-clients (100%),
1’informatique (95%4) (Conseillés et renseignés par la Coop.
Ne vaient pas la place de 1’informatique), 1le niveau des
stocks (35%), le budget prévisionnel (30%), le fonds de
roulement (63%4), le financement (S0%Z), les <cuontrats (S0%Z) et
la production (S0%4) sont les services supports que les répon-
dants n'utilisent pas en tant que tel, et cela, dans une

grande proportion.

Par contre, 1les autres points tels que les &tats financiers
(64%) et la fiscalité (82%), représentent un fort pourcentage

de satisfaction au niveau des conseils venant de l’exté&rieur.

Néanmoins, nous constatons un mé&contentement général pour les
entreprisés agricoles ayant un chiffre d’affaires de plus de
$100000 au niveau des services—conseils (quand elles ont
besoin de renseignements et de conseils, il faut qu’elles le
demandent) plus particuliérement sur le fonds de. roaulement
(43%), les btats financiers (29%4), les contrats (294, la
fiscalité (29%), le budget prévisionnel (14%), le financement
(147) et 1la production (14%)(ils manquent de renseignements

sur les innovations et les affaires nouvelles).
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QUESTION 8: TABLEAU CONSEILS DES_INTERVENANTS EXTERIEURS
soins de| $50000 | $100000 | soins dd $50000 | $100000 | moins de | $50000 [$100000
$350000 |2 $100000| et plus | $50000 | & $100000 | et plus [ $50000 § $100000 |et plus SOMMAIRE
oul oul 1) NON NON NN A A NA NON
VA VR[ VA VR| VA WR| VA VRl VA VR| VA WR| vA WR| VA W | VAW | VA W
Fxmu DES 1141 7 1001 8 100 6 862
ETOCKS
FOND DE 141 1 o121 3 43 3 430 6 81| 7 esr| 1 141 3 141
ROULEMENT
BUDGET 1141 1 141 7 1000 8 1000 5 72| 1 81
DREVISIONNEL
FOMPTES-CLIENTS 7 101 8 1002 7 1001
ETATS ¢ 51| 5 eul|s nil1 14 2 M1l 2 B3 M 1 141
EINANCIERS
FINAMCEMENT | 3 431] 2 251 | ¢ STt |1 142 | 41| 3 43| 6 TST|2 /1|2 9
[ONTRAT ¢ S0 |4 S|t 141 2 2916 861 |4 S0T |1 141 |3 141
FISCALITE | 6 861 |7 881 |5 711 2 oM w1 2 9
INFORMATIOUE 1141 7 1001|8 1001|6 861
PRODUCTION [ 3 432 {3 311 (¢ s; 1 t4xle smls e3m|2 2921 ®
TRES
ECIFIEL: L

4 YA = VALEUR ABSOLUE
#2 YR = VALEUR RELATIVE
#2% NA = NON-APPLICABLE
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QUESTION_9_(MANQUE) :

Quels sont les services supports qui vous manquent le plus?

. En général, les services supports qui manquent le plus sont
la tenue de livres, la fiscalité, 1le droit des affaires et
les services gouvernementaux (certains trouvent le gouverne-
ment trop exigeant en garantie d’emprunt et gqu’il ne tient
pas compte du sol productif ou improductif. Beaucoup ont dit
manquer de renseignements au niveau des services pravinciaux
et ils aimeraient avoir plus de communications avec eux).
Mais plus particulidrement les entreprises agricoles dont le
chiffre d’affaires s’éldve & plus de $100000 avec la tenue de
livres (297, la fiscalité (239%) et le droit des affaires
(297). (Il vy @ aussi un manque d'informations sur: les
coopératives sans but lucratif (0OSBLY), en gestion de la
production, pour la tenue de livres (ga s’'améliore mais ils
manquent de temps et ils aimeraient avoir des cours), pour la
comptabilité (ils se fient sur les années passées et la font
eux—-m@mes), pour la finance car elle n'est pas toujours
comprise et le vocabulaire est difficile, pour le droit des
affaires). (Beaucoup d’agriculteurs trouvent les contrats
dispendieux. Au niveau de 1’U.P.A., 1ils trouvent les ser-
vices loins, manquent de renseignements, pas efficace et
dispendieux). (Certains disent que les hommes d’expérience
sont rares: peu de spécialistes dans la région (en agricul-

ture), main—-d’ceuvre insatisfaisante (incompétence).
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Les services gouvernementaux (30%4) est le point par lequel il
y & un manque parmi les entreprises agricoles ayant un chif-

fre d'affaires de $30000 4 $100000.

Quant aux petites entreprises, on ne ressent généralement pas

de bescin au niveau des services supports.
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QUESTION 3:  TABLEAU HANGUES
soins de $30000 | 4100000 | moins de | $50000 | $100000 [ soins de| $50000 |$100000
$30000 ') $100000 | et plus | $50000 |d $100000 ot plus( $50000 |4 $100000 | et plus | SOMMAIRE
I ou! ol NON NON NON NA M NA oI
VA Wi VA VR| VA R | VA W [ VAW |VAWIVWWR| VAW VW VA W
COMPTABILITE 2 291 7 100If 8 100X( 5 711 2 %
GESTION DE LA 2 291 5 M1jp8 foor| S MI) 2 291 2 %
PRODUCTION
KARKETING 1 14 2 291 |1 1|4 Smy 4 STI| 7 8813 43 (1 31
FINANCE 1 142 1 1411 S ML (S 7205 Tl 1 4|3 ;| 141 |2 9
INFORMATIQUE] 3 43X (! 121 |4 S|4 STI| 7 881 |3 431
SECRETARIAT 6 861 | & 751 (& 811 1412 251 |1 141
ﬁsnm W 5 7M1 )2 281 |6 8L |2 291 6 US|l 141
J
)
TENGE DE ! 1212 29117 1001|5 63t (5 711 2 241 3 14
LIVRES
FISCALITE 2 291 (7 1001|8 1001 (4 71 1 41 (2 9
E;’NT DES ! 1411 121|2 291 |4 ST (3 381 (4 571 (2 291 |4 S0L |1 141 |4 181
AIRES
ICES . 4 501 |2 297 |7 10014 0T |4 M 1 141 |6 271
F:EREEIIT!

#4 VA 3 VALEUR ABSOLUE
#4 R = VALEUR RELATIVE
#4 NA = NON-APPLICABLE
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QUESTION_9_(SUIVI):

Pour lesquels croyez-vous que le suivi est important?

De plus, on remarque de fagon significative un manque au
niveau du suivi pour les différents services supports, et
cela pour toutes les entreprises agricoles quelle gque soit la
tranche. (Certains disent que le gouvernement ne renseigne

pas).

Pour ce qui est des comptables:

- les agriculteurs disent qu’ils répandraient s'ils
posaient des questions.

- Les comptables sont trop pressés

- Le chef-comptable ne répond pas aux questions

- Comptables urbains non-renseignés

Certains font affaire avec un comptable de 1’U.P.A. de Québec et
ils sont trés satisfaits. Mais certains trouvent qu’il y a un

manque de suivi (4 80X,



-161-

QUESTION 3: TABLEAU vl
soins de| $30000 |$100000 | moins de| $30000 |$100000 |soins de| $30000 | $100000 o
$30000 | $100000 | et plus | $50000 |4 MOOOOJ et plus |$50000 |4 $100000 | et plus | SOMMAIRE
ou1 Ul oul NON NON KON NA ] NA ol
VA WR| VA WR| VA VR ([ VA VR | VAR | VAW |[VAW| VAV | VAW VA W
[ONPTABILITE 1 142 2 23T § 711| & @861\ 6 751 | 2 291 3 il
EESTIDN DELA! 140 2 251 4 S57T1| 4 37| 6 751 |3 431 |2 291 17 3
PRODUCTION
LARXET!NG 1 142 1 41| 2 2911 1213 4344 571 7 88113 44 |2 A
F INANCE 2 9% ! 121 3 431 | 4 ST |4 501 |3 43;w |1 M1 3 JI| ! M1 |6 21
IXFORMATIQUE| | 147 2 2911 121 |4 ST |4 S71| 7 881 3 43 |1 NI
BECRETARIAT | 1 147 1 121 5 M1 |5 631 |6 861 |! MI] 2 /1|l M1 |2 9N
TION DU |1 14% 1 122 | 1 141 |4 S7T |t 121 |5 M1 |2 81| 6 TSI| 1 M |3 14
SONNEL
TEMUE DE 2 291 2 251! M1 |5 MI (4 301 |6 el 2 21 5 al
| IVRES
rISCALlTE 1 141 2 231 6 81 (6 751 |6 861 1 141 |2 %
IT DES 1 M1 1 12 4 STL |3 3 |6 861 |2 W/1| 4 NIt M1 |2 AN
AIRES
ICES 1 141) 2 251 |2 291 |6 861 |6 Y31 |4 M1 1 41 (5 23
VERNEMENTAUX
1

t#t VA = VALEUR ABSOLUE
#11 YR = VALEUR RELATIVE
it WA = NON-APPLICABLE
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QUESTION_1Q:

Est=ce e }1e marketing vous préoccupe (production, prix, produit,

distribution)?

. Nous constatons que 1la majorité des répondants (86%) ne se
.préoccupent pas de la fonction du marketing au sein de
l1’entreprise. Des 14% des répcandants se disant preéoccupés,
ils n'ont pas effectué d'étude de marché&. De méme que les
entreprises agricoles dont le chiffre d'affaires est de

$100000 et plus avec 237%.

MARKETING:
[ $100000

Moins_de_ $350000_ _. __$50000-%100000_______|___ et_plus_____| ___ TOTAL __
VA VR VA VR VA VR VA VR

1 147% 0 0% 2 29% 3 147
3 86% 8 100% 5 71% 19 867
___________________________________________ I SV —
7 100% 8 100% 7 100% 22 100’
¥%% VA = VALEUR ABSOLUE

#x%# VR = VALEUR RELATIVE
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Avez—-vous effectué une étude?

ETUDE DE MARCHE:

—— e o s o e e o e e ey e e oy o S e e e e e M T e e e " o o P D D i S S D R T e i ey s o o o e e e

VA
our -
NON i
NA: -
TOTAL: 1
%% VA

*%% YR

$50000 $50000-%100000
VR VA

100% -

1007% -

VALEUR ABSOLUE

VALEUR RELATIVE

$100000
et _plus
VA VR
2 100%
2 100%

L _TOTAL___
VA VR
3 100%
3 100%
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QUESTION_11:

Quelle est la fréquence de consultation de vos &tats financiers?

. Pour ce qui est des entreprises agricoles ayant un chiffre
d’affaires de moins de $50000, 1la majorité des répondants
consultent rarement leurs états financiers.

Contrairement aux petites, les moyennes entreprises agricoles
les consultent & la fois réguliédrement (30%) et quelques fois

(S0%).

Tant qu'aux grandes entreprises, on retrouve un pourcentage
semblable comparativement & la moyenne sauf qu’il y en a qui
ne les consultent que trés rarement cu jamais.
- Consultation des états financiers pour:
- voir 4 la santé de l'entreprise
- vérifier 1’actif, les dettes, les profits
et les pertes (augmentation ou
diminution).
- comparer les dépenses et les revenus
(suit avec sa tenue de livres)
- impéts (quand on veut savoir quelque
chose, on s’informe)
- investissement
- avoir des informations pour remplir de la
documentation et pour emprunter

- marge de crédit



_165_

—_de_s30000_____| $50000_4_$100000_____ |.-_+_de_s100000__|TOTAL___
VA VR VA VR VA VR VA VR
al 2 29% 4 S0% 2 43% |9 317%
b) 1 14% 4 S0% 2 29%. |7 2%
c) 4 S7% - - 1 14% | S 23%
d> - - - - 1 14% | 1 4%
____________________________________________________ L e
TOTAL: 7 100% 8 100% 7 100%! 22 100%
### VA = VALEUR ABSOLUE a) Reégulidrement b)) Quelques fois
%% VR =

VALEUR RELATIVE c) Trés rarement d) Jamais
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Selon vous,

de guelie fagon pourrait—-on ameliorar
piresentsment?

offerts
- EC'est impossible gue less Calsses, ls  Gouvernement, etoc.,
offrent tous les services {s 11 mangue gquelgue chose, C est
a lui de le trouver!ls :
- Moins d'octrois pour les

terrains
Fedeéeration

{travaux
des productesurs laitiers

meEcanisas) ;
rapports plus freguents;

du Gusbec

(F.P.L.8.
Mangue d information

1]

.
w

concernant
tants et

les programmes municilpatx
ies differents reglements de ces derniers;
Aimerait avoir une di=ponibiiite & la
temps pour consultacion
decirzes)

farme., car manqguea de
{pius d'informations sur place
s

Ils aimeraient

[

avoir une
‘heure.






PROFOSITION D UN NOUVEAU CONCEFT
DE SERVICES FROFESSIONNELS ADAFTES

AUX BESOINS DES F.M.E. DU GQUEBEC
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- Froposition d un nouveau concept de services
professionnels adaptés aux besoins des F.M.E. du

Gueébec

En rapport aux informations recueillies, plus particu-
iiégrement par la gquestion no. 12, nous nous sSomnes
penchés sur diverses solutions, relativement divergentes
sui- pius dun aspect, afin de remeédier en partie au

probleme de la sous—utilisation des services profession—

neis.

Mentionnons en outre des cours aux dirigeants des
F.M.E., des sessions, de formation aux comptables locaux,
1 offre de services Cnmptabiés par les institutions
financi&gres locales, 1 elaboration de petits guides

opérationnels., comptoirs de services muitidiscipiinai-

res, stc.

Finalement le concensus s 'est  établi pour en arriver a
la création dune organisation de services profession—

nels intégreés (S.F.I.).
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I s’agit d'un service diversifié offert aux F.M.E.
d'une reglon bien precise. Sa conception st sa mise en
oeuvre reésulteraient de 1'initiative concerteée de gens
d affaires et dirigeants de F.M.E. de cette méme region
d unme part 2t de certains intervenants “tarisurs
d autre part, tels que: Institutions financiéres, MIC,

2tC.

s'agirait d'une entitéd completement autonome, soit

—
e

possadee par les proprigtaires—dirigeants =2t non lieée

directement a des organisations existantes, telles le

MIiC, 1e ®™MIR, institutions financiéres, Commisariat
industriel, estc. D'ailleurs son caractére distincti+
s ‘exprimerait tant dans sa mission, sa structure

prganisationneliie, son mode de fonctionnement, gue sa

-

ciienteis exclusive & ia FP.M.E.

Les services professionnels offerts des 1 ‘ouverture de
ce bureau, pcocurraient &tre des services de Tinance, de
marketing et de gestion agricole, compte tenu que ces
derniers semblent &tre les plus sous—utilisés au niveau
desz dispensateurs de services actuels i(ref. guestions 7,

% du guestionnaire’. Cette entreprise serait la

w
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propriete excliusive de ses utilisateurs (modele cocopéra-—

ti¥ ou association).

La mission en gueligque sorte serait en corformite aux
atténtes des F.M.E., scit de contribuer & accroitre st =
maintenir la gqualité de gestion, 1= développement st la
compatitivite des F.M.OE. de 11a re2gion determinge au
preaiable, en leur offrant sur une base personnalisse et

permanente une gamme varieée de services professiconnels.

Finalement, ce nouveau service aurait differents
attributs dont guelgques uns dans 1le domaine de la

comptabilite et du marketing, soit:

- honoralres plus raisonnables;

- service plus personnalise;

i

e

n

- simplification de 1 “information pour
utilisateurs;

- service plus spécialisée, compte tenu de la
specificit® des F.M.E. desservies;

- une disponibilité plus continues
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suivi plus facile des dossiers, compte tenu du
caractere permanent de la nouvelle organisa-—
tion;

une pius grande fiasbiiite compte tenu du
contrdle de cette entreprise par les utilisa-
teurs;

une plus grande crédibilite professionneile;
une utilisation plus courante, compte tenu du
contrale sur 1 'entreprise;

une perception plus accrue du bénefice a
retirer de cette nouvelles organisations:
accessibilitée a des services en marketing guil
sont plutédt limités dans plusieurs régions au
Guébec:

les résultats seront plus axés sur le court et
le moyen terme:

service marketing plus spéclialisé en F.M.E.;

etc.
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Dans wun premier temps et comme premiere tentative,
1 'organisation des services professionnels inteégres
(5.F.I.3, serait une wunité des services diversifias
offerts aux F.M.E. de 1la ®™M.R.C. de 1 'EBErable et gui
eventuellement pourrait s 'étendre a la grandeur de la
Frovince, si cette premisre experience s ' averait
concluante.

1

Sa conception et sSa mise en DBUVIEE COMIDE NOUsS 1 &vonRs
mentionné pirgcéademment resulteraisnt d'une initiative

concertée des gens d affaires et des dirigearts des

F.M.E. de la région mentionneée pr&cedemment.

—

Scny caractere distincti+s s’exprimeralt tant dans sa
mission, Sa siructure organisationnelle, son mode de

fonctionnement, gue par sa cliental=a sxclusive de F.oM.E.
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Voici la liste des services professionnels gui devraient

ttre offerts des 1 'ouverture du centre du S.F.I.:

- Des services de coinptabiiite,

- de finance,

Z- de marketing
4— de gestion agricole.#
Comme tel, le S.F.I. constituerait une2 innovation

industrielle originale qgu:i refléeterait 1'intérét socio-
&aronomigue  actuel envers les F.MLES et 1 'attention
prioritaire gue leur portent i=2s autorités gouvernemen-—

talies.

= Ces services seraisnt necessalres  conpte ftenu de

il

entreprise agricole dans la M.E.C. da

ot

I 'importance de
1 Erable, region gui pourrait gtre retenue comme

experisnce pilote.
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L instauration dw S.F.I. viserait trois objectifs

majeurs:

- Repondre aux attentes specifigues des FUMUE.

-~ Contribuer & I 'essor socio—é@conomigue de la
regiocn en guestions:

- Vivre 1 'expérience d'un premier projet suscep-—

tible d'&tre 2aventueilement transports en

diverses autres régions au (uebec.

La mission du S5.F.1I.

I
o

reférence aux résultats recueiliis sur les problémes

m

de ia PFP.M.E. Bn rapport avec les services profession—

J
Ml

ls. rmous avons- developpe toute une sé&rie dattributs
camme nous 1 avons vue dans les pages précédentes gul
viennent contrer en partie, ces nombreux probilemes. En
confoirmit® aux attentes des F.M.E. membres de ce S.F.I.,
la missign corntribuerait & accroftre et a maintenir la
guxiité de gestion, le développement et la competitivite

des FP.M.E. de la region detsrminge en ieur offrart. sur

une fase personnallisee =2t permanente, une gamme2 variee
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e marche cible serait essentiellement constitute de
B

.M., @2°0.5.58.L., de F.M.Q0O. publigues et para—-publi-

ques et de coopératives.

Les services otfterts par le S.F.1I. saraient positionnes
comme des produits (taillés sur mesure! pour les FoMLE.
avant des besoins de services specialisés sn comptabiiil—

té, finance, mairketing et gestion agricole.

Le centre du 5.F. 1. serait administré& par une commission
composes de representants des FO.MUE. =2t de responsables

g'institutions financieres de la r2gion. Le personnel

professionnel serait formé en vue d assurer  une gqualite

de services gleveée et consistante. Chague F.M.E.
cli=nte disposerait d'un dossis=r sur fiche micro-
informatique. L "attribution d un code personnel

]

assurarailt la confidentialité des informations. L "accss
4 la bangue des donrges ne serait possibie guen

recouranrt a un code Jd acces.
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Les services seraient offerts & des tarifs accessibles
aux dirigeants. Chaque F.M.E. membre aurait & défravyer
¥100.00 pour 1 ‘obtention d 'une part dans 1 organisaticn,
que 1 'on pourrait appeler part d’entrée ou part de
participation. Les coats g'utilisation devraient
couvrir les Ffrais d’'exploitation majoreés d'un certain
souwrcenttage (entre X et Yi. Nous preévoyons un tarif

horaire qul pourrait se situer a enviraon FZ5.00.

la force de vente de la division reposerait principals-—
ment sur les professionnels emploves. Une supervision
adeguate, des mécanismes de retrocaction continue et
1 "gtablissement d ' objectifs de "vente-services”" indiwvi-

dualisése assureraient le maintien g ‘un niveau de

rendement éleve.

{2 message publicitaire insisterait sur 1 'orientation,
1l acces & des services professionnels intégreés, 1a
perspective de benéfices importants, uwune politigue de

prix accessible et un service personnalisé.

Durant 1la premi&ere anneée, une somme devrait eire

investie =2n recheaerche marketing pour weérifier les
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caracteristigues at i ‘évolution des compDrtements

d achat des F.M.E. utilisatrices.
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Le nom retenu seralt 5.F.I. pour (services
professionnels intégreés);

En regard de 1 impact décisit qu'entrainerait
1 'utiliisation de ces services sur ies perfor-—-
mances des F.M.E. clientes, le nom S.F.I. nous
paraitrait extréamement significati+ et
evocateur;

S.F.I. ast un abr&ge de Yspinnacher", voile
supplémentaire de grande envergure hissee a
1 avant d’'un wvoilier par vents portants. Le
"epi" comme 1 appeilent les amateurs, permet
pratiquement dJde doubler la vitesse de crol-—
si&re du bateauv gul en dispose.

Cela correspond tout a fait a 1 'image Jque ncus
aimerions pour wvahiculer le produit.

fon S )

En recourant au 5.F.1I., les FP.M.E. s assures-
raient les services d un 2guipage entraine a

l= cocmpetition. £lle accroftrait leur chance

d atteindre 1e cap de 1leurs abjectits &laves,
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plus rapidement, par bons wvents. 5i la mer
s'agite, elies pourraient compter sSur  un
équipage avisg pour tirer le meilieur parti de
conditions turbulentes.

Evidemment, un wvoilier au '"sSpi" deplovée nous
servirait de symbole dans nes activités de
publicité et de promotion.

Ce symbole identifierait simultansment les
noms  S5.F. 1. et 1 'institution qui parraine

ceiie—ci. il porteralit en exesrgue 12 slogan

fort appreécie ge: "L TENTREFRENEURSHIF, EN
TETE".
"L'entrepreneurship"” deviendrait le nom du

voilier gui, = une arfiche publicitaire
guelconque, zZe tiendrait en téte d'un p=loton
de voiliers.

"Entete" rappsilerait auyx dirigeants des
F.M.E. gu'iis snﬁt =t doivent demeursr des
sntreprensurs innovatesurs. 1% avoguerait
aus=si le fait gue les F.M.E. constituent un
important centr= de preéoccupations de la part

de 1 institution sbritant la S.F.I.
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Communication

5i nous nous vreéférons & 1 'interprétation des résultats

[

Zu chapitre 9, nous remarguons gue les services profes—

-1 ]

signnels actuellement dispenses aux FL.PMLUE. sont ou

e,
[
[
1]

moins bien connus, semblent @&tre tres mal utilises et
suwrtout semblent peu répondre aux besoins et attentses
des. F.M.E. De plus, nous constatons un manque de
confiance evident ce gui vient freiner 1 'utilisation de
ceux—ci. Nous devons donc tenir compte de ces eiéments

dans notre stratégie de communication.

Compte tenu de la nouveaute de ce produrt et de son
iancement éventusl sw 1le marcheé, notre stratégie de
communication évoluerait en fonction de I agencement de

trois phases successives:

aji prise de conscience, connaissance du
produit;

o) achat du produit;

ci goit, preférence, confianc= envers la

prodult.
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‘acca2nt sur

ce gul

]
1

le message mettrait
regard de

du contenu,
du S.F.I. en
et sur les avantages certains
ation comme

|
o

Au niveau
exclusifs

tributs
le marche
une ssule

avec

ies a
existerait sur
de faire affaires
fournisseur de services varigs et
ie message devrailt 3 1a
ses possibili-
5711

décuplerait
croissance)

Ay plan de sa structura,
conclusiaon gque 1 entrepreneur
performance {rentabilite et
davantage que 5’11 continuait a

de
gguipait d'un S.F.1I.

tes
c
ramer seul dans sa bargue.

le message imprime mettrait en
"l "entre-

conCurrence par

Afu plan de 1l1a Forme,
evidence 1 avance prise sur la
prenewshic” (nom du veillier) de 1 'éguipe S5.F.1.
Dans 1a mesure ocbu la premiére experlence pliote du
S.F.1I. serait un succes, 1 "expansion de la formule a
Gugbec supposerait une campagne publici-
messages télavi

I "ensembla du
taire intensive recourant en outre aux

Ses.
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Comme exemple de sc2nario, on pourrait imaginer "1 en-
trepreneurship” de 1 '#&quipe du 5.P.I., remontant le 5t-
Laurent de Montréal a Gaspe, avec comme capitaine unm
entrepreneur reputaé. IL'expertise d= ce proprigtaire-
dirigeant, les =succes obtenus par sa P.M.UE., 1a con-
fiance gqu’'il peut inspirer, cet entrepreneur sSerait une
socurce treées credible, ur facteur de persuasion particu-

iigrement convaincant aux vyveux du marcheé—cibie et de

1 ensemble des guébecois.

fu niveau de la M.R.C. de 1 'Erable, ogui powriai t
representer une premier=2 région pour ! implantation de

ce S.F.1., nous compterions &normément sur la communica—

U}

tion personnelle. A cet égard, les specialistes an

cradit commercial, industriel et agricole des institu-

tipns financieres de 1la région, joueraient un role

déterminant dans l1a sensibilisation des PoMlE. au S.P.I.

Les sgpecialistes du centre auraisent a convaincres les
F.M.E. des avantages de la formule. Le bouche a oreille
serait un carnal pulissant de promotion. Les directeurs

des institutions Ffinancieres locales de leur coteé,

sntreprendraient une tournee régionale intensive, profi-
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tant des diverses tribunes pour faire connafitrs ce

nouveau service.

Des messages imprimés dans les  journaux  locaux vien—
draisnt appouver ces efforts. Eventurllement des
=ntrevues avec des journaux et revues d'affaires

prepareraisnt le terrain pour une expansion future.

La_force _de_vente

"La force de wvente” des S.F.1. serait essentiellzment
basée sSur les professionnels guil vy oesuvrent. Iis
ceralent au coeur des transactions sffectuees avec las

F.M.E. clientas.

Les processus de recrutement, de formation et d é&vaiua—
Tion de ces professionnels serailent déterminants pouwr 1a

credibilite, ie rendement et 1a croissancsa de ia

L ampathie, 1l dvynamisme, 1l 'efficacite, 1 "entir=sgent,

=
=

"
m

seraient des gualités personnelles rascherchses chez

s Jjeunes professionnels recevraisnt uns

pa—

]

cancdidats.
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formation wmaison gui les familiariserait avec la
philosophie du S.F.I., le produit offert, les caracté—
ristigues des clients, les meéthodes et procedures de
travail en vigueur et 1es responsabilités gui en

decoulent.

Des objectifs individuels précis seraient Ffixnas sur
divers aspects de la tache, dont notamment le nombre de
dossiers ouverts mensuellement, le nombre traité, les
plaintes regues, 1 "augmentation annuells du volume

d affaires des entreprises clientes, ies dossiers

Eventuellement d=s normes de performance specifigues
viendraient complé&ter les rapports relatifs aux cbjec—

tifs fiues =t les observations personneliss du responsa—

[

bie de la division dans 1 évaluation des professionnels

en services.

P

En tenant compte des mulitiples facteurs en cause,

{clientele vises, attributs du prodult, concurrences,
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nouveaute dua produit, prix  de services professionnels,
etc.), nous opterions pour une politigque de marge
constante. Nous estimerions .que nos prix restent en
dega des tarifs exigés par 1a ConcwrencsE, mais non en
bas des celts reels. Nous croyons ainsi: agtre =n mesure

d offrir une gamme de servic=2s variés a un cout accsssi-—

ble tout en assurant la croissance de la division.

£ 1 'usage, nous envisagerions d offrir des produits &
colts variables selon, par wemple, gue le client nous
confie 1 'entiére responsabilite de sa comptabiiite ou
nous consulte occasionnrellement, ou encore gu’il
commande une étude de marcheé local ou national, un plan
mar-keting guinguennal ou un plan de campagne publici-

.

tairs saisonniere, 8atc.

- ia phase de lancement du S.P.I. serait 1 "obijet
d 'une attention particuliére puisgu’elle determins-—
rait 12 niveau de succées subseguent i projet.

Hous inspirant du systéme "sprinter®, nous souhail-
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terions suivre de tres prés 1 evolution du S.F.1.
Des diagnostics périndigues seraient faits relati-
vement a la notoriété du produit, son taux d essai
et son taux de ré—achat. Nous esp2rons ainsi étre
=2n mesure d apportsEr  rapidement les correctifs
evantuellement requis pouwr rerncorntrer les obiec—
tifs. Des contrtles relatifs au nombre d achats-—
essais, d achats de premiers ré—achats, d achats de
+idélité seraient effectues a une fréguence

periodique, exemple: Toutes les deux semain2s.

La matisfaction des F.M.E. clientes ssrait évalude

it

=zn regard des attributs rechercheés et des strat:
gies marketing adoptées relativemernt au produit, &
la communication, a la wvente et au prix. Les
F.MLE. clientes seraient invitées a communiguer
leurs suggestions au coordonnateur de la divisior.

La commission mixte a ia téte de la division du

1

S.P.I. sarait une autr spurce d intormation tras

3

precieuse. Enfin, un sondage trimestriel ou a une
autre freguence a détsrminer aupres d’'un echantil-

M.E. complaterait notre

T

ion représentatif des

eévaluation du taux de satistaction.
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k1

Ce service pourrait s’'incorpoorer & l'iptérieur d=
1 "organisation du [louvem=nt Desjardins, comme nouvelle
division de certaines caisses populaires gui ont un tausd
de pénetration relativement important auprés de la

F.M.E. en région au Guabec.

Les deux citations ci—apres témpignent en partie gue ce
nouveau concept pourrait intéresser l= Mouvement
Tesjardins, tant dans sa forme gue d'ur point de vue

opeérationnel.

"Le_temp est venu de passer de la reéflenmion a 1 ac—

—_——e—_m e s e = s e k. s L Ll =

{(Fropos de Momsieur Guy Bernier, prasident du conseil
d administration de la Confédération des C.F.E.D.EB. iors
du l4e congrés d'orientation de ce fMouvement, tenu a
Montreéal, du 28 au Z0 novembre 1984).

"Les_1300 caisses Desjardins_veulent aller pius loin gue



pour devenir ie moteur de la creéation de F.M.E. et

{Laurier Cloutier, La Fresse, ler décembre 1286&).

(]

te S.F.I1. pourrait &tire rattacheé a 1la Caisse pour des
fins administratives et stratégigues. Le centre du

S.F.I. n'en constituerait pas meins une entite autonome.

Far ailleurs, ce cachet d’'entité auvtonome se confirme—
rait aussi de fagon tangible, par la localisation
physigue du centre en des locaux amenages speéclialament
pour elle dans un &difice constrult & proxihité de la

Caisse.

ge 1 Erable comme nous 1 "avens mentionneé <Jans

b
=
n
<

ies pages precédentes. dispose d'un nombre d antreprises
fort intéressant et gui nous apparaft uwne region

intéressante comme premiégre eexpériernce pilocte de ca

r+

e plus, la Caisse populaire de cette mé&éme reégion es
fortement imoliguee dans la FP.MUE. avec un pourcentage

de péngétration gui dépasse les 704,
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Le centre viserait a8 sa premiere annge, 190X du

potentiel. Un volume d’aftaires d environ £170,

devirait lui psrmetire d atteindre la rentabzilits

premi&re annes.

marche

DOG. 20

des

1]

a

La deuxiéme année, la division prévoiralilt un pourcentsge

de penetration du marcheé de 10% et une croissance

f+fre d atfairas.

[N

du ch

de 20%
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10— Conclusian

Atin de conclure cette présente recherche, permetteaz-moi
de reprendre trés brigvement le cheminement parcouru &
l'intériewr de celle-ci 2t gui nous a ameneés a la

& d’'un nouveau concept de mise en marché et

rr

possibili
d'offre des services professionnels.

Nous avons constaté a partir des "postulats X et 2" qui
ont &té démontrés a 1 iptérieur du cadre th2origue, gus
ies dirigeants et propriétaires de F.M.E. &n région au

CZuébec vivent plusieuwrs problemes.

Leurs entreprises font face & de nombreuses faillites et
taux d’'eéchecs au niveaw financier. tes probiemes
semblent reliés principaliement a des lacunes de gestion
globaie dans 1 'entreprise tant au niveau financier,
mark=ting, organisationnel, etc.

Nous avons aussi constaté en contrepartis gqus de
NomBreux services professicnnels sont actuellement

disponiblies pour contrer 1 snsemble de ces probiemes.
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Malgré ces services disponiblies, 11 semble gue ceux—ci
atteignent plus ou moins leurs objectifs qui sont
justement disponibles powr contrer les problémes des
entreprises.

La grande guestion gue nous nous sommes posée c 2st le
pourguni de ces pigtres résultats et les differentes

hypothéses de travail ont eteée preésentees.

A partir des renseignements recueillis dans notre cadre
théorigue, nous nous sommes pose la guestion du pourguoi
de ces pietres résultats des F.M.E. et c'est a partir de
ces lectures gue nous avons divise notre hypothese de
travail en deux qguestions spécitigques, dont une plus
particulierement a &teé investiguge. Effectivement, a
partir d'une enguate sur 1le terrain, nous nous sommes
apergus gque les dirigeants et proprietaires des F.M.E.

utilisent peu ces services professionnels.

Une deuxieéeme guestion s ' est alors posee, a savoir si1ces
services etaient utilisés & leur plein potentiel et/ou

egtaient mal adaptés aux F.M.E. 2n region au Guebec.
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Four contrer en partie ces lacunes, nous avons déevelopps
un nouveau concept de distribution de ces services gui
devrait en partie maximiser 1 'efficacite de c=s der-—
nisrs.

Rien a priori, ne nous a demontr=2, dans cette presente

uffisantzs ou

mn

recherche, gque ces services ne sont pas

[
W

encore ne sont pas cohérents avec les bescins de

F-M.E.

L apport de cette recherche a donc &té pour nous
considérable puisque certaines hypotheses de travail ont
ate2 apportées et surtout gu'elle nous a permis de mettre

a jour une nouvelle approche gqul nous 1 esperons verra

12 jour durant les prochainss annees.

Mocus sommes bien conscients gue cette recherche a

d &normes limites telles que:

Les szrvices professionnels offerts en rEgion
sont—ils pergus et utilisés de la mé&me fazon

gue ceux offerts dans un milieu plus urbain®
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Le protfil psvchologique d'un proprigtaire
dirigeant de F.M.E. en re&gion au Guebec, de
fagon generale, est-il le mé&me gue celul dun
propriétaire dirigeant oa 1 'entreprise est

zituee en milieu uwurbain??

la taille de 1 échantillon, gquoiqu’'elle nous
parait acceptable, peut représenter une iimite

en soi.

I1 aurait eéte aussi intéressant d investiguer
plus en detail si le reel probléeme n’'est pas
dans la methode utilisée par les diffeérents

professionnels, pour dispenser leurs services.
Cette limite pourrait d'ailisurs faire i ocbiet

d ‘une recherche ultérisure.

Effectivement, cette recherche nous amena & nous poser
d énocrmes questions et  peut—-&tre méme & entreprendre
d autres recherches sur des aspects bien precis de

celle—ci. Comme exemple, nous pourrions essayer de

comparer le succés de la F.M.E. par rapport aux =services

bl

us

1]
3

professionnels utilisés. Investiguer aussi ul
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details les meéthodes utilisées par les dispensateurs
powr offrir leurs services ptrofessionnels gqui, selon
*

nous, represente la seconde etape ia plus importante &

franchir ou ajoutée a cette recherche.

Tout ceci fera peut—etre 1 objet d une nouvelle recher-—
che par 1 auteur lui—-méme ou par guelgu autre personne

intéressee par la F.M.E. guébecoise.
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ORGANISMES OFFRANT__DE L "AIDE TECHNIQUE, DU FINANCEMENT

Bureau de la Statistigue du Gusbec (BSR)

i

}

Cet organisme donne unigusment de 1 ailde technious

atin de rvepondre & towte demande de ren

i}

elignemencs

de nature statistigues {concernant le Gueéebec) ou

dirige vers 1 organisme approprié.

Cet crganisme offre aussi de 1 'aide technigus 2Fin
de fournir un rapport de crédibilits sur 1ss

entreprises.

Centre de consultation en gestion touristicue;

Cet organisme donne des seémnineilres 2t des cours en
vue de venir en aide aux entreprises touristigues

Dour FrEsourdre  l=2urs problemes de gestion. (olani-

fication. administration, financement marketingi.
Centre de rechsrche industrislils gu Buebec (CRIG :

C=t organisme fournit de 1 aide technigue a+vin de

repundre awx exigences du marzheé de la concurrancs



en fournissant plus particuliérement des informa-
tions d ordre technologigue et indusﬁriel, en
trouvant des solutions aux problemes de produc—-
tion,en apportant son assistance dans le dévelop-
pement et 1 amélioration de produits, de procedes
et de fabrication. {Mous verrons plus en deétails-—
un peu plus loin, 1l 'aide que cet organisme peut

apporter aux entreprises du Guebec).

Cet organisme offre de 1 'aide tant au niveau
technigue gue de 1 'aide +tinanciere afin d aider les
entreprises a 1 'identification et & 1 analvyse des
besoins de formation et aussi au financement des
activités de formation a temps plein st a temps
partiel:

En institutiorns, en entreprises, en alternance

institutions et entreprises.

Inspecteur genéral des institutions tinancieress;
Cet organisme oftre de 1 aide technigue aux

entreprises sous forme de services de renseigne-—

ments généraux sw les compagnies guili font aftaires



au (uebec tels gue: noms. adresses. adminizstira—

teurs, anneées d existence, etc.

Cet organisme offre de 1 aide technigue en plus de
donner des séminaires et des cours en administra-—
tion, igestion htelliegre, systeme comptable,
gestion du perscnnel, etc.) ainsi aque des cours de

sarvices de bar et de restaurant.

Ministere de_ 1 'aagriculture, des_ Fécheries st _de

1l alimentation (MAFG&R) 3

Cat organisme offre de 1 'aide technigue =t finan-
cléere. Il offre plus particuligrement divers
programmes d aide dans le domaine agricole, des

Yy -

paches et de 1 alimentation., en plus de 1 aid

i}

technigue aux agriculteurs, informe 2t conseille
‘sur les permis, ies documents & obtenir, las
subventicns existantes., etc. Il met & la disposi-—
tion des personnes ou  compagnies concerness. un
repertolre des programmes daide financiera2 aud
producteurs agricoles pour fins de consultation et
aide les jeunes agriculteurs & s’établir suw une

ferme au Guébec.



o

Ministere_de la Main—d Oeuvre et de la Sécurita

revenu (MMSR) :

L aide apportee par cet organisme sst & ord

+inancier et divers. Offre plus particulier=me
divers programmes de creéat:on d ' emplois, de
maintien =2t de developoement de § 'emploi.

de meme gue de spoutisn et ¢ aid=2 & 1 ' emploi sous
forme de subventions ou autres.
Ministere de_ 1 Education (MEE):

Cet organisme offre des seminaires et des cours
acministration, en commerce. en gestion et
technigue agricole, ainsi gu’'un grand nombre

cours de formation generale.

Cet organisme of<re de 1 aide technigue et finan

cizre A 1 'industrie du bois pius particuliarement

Hinlistere de !l "Enseiagnement SuUDer 1 2L ., de

science_et _de la technologie (MEST):

Cet organisme oftre des seminairss et des Zours

gestion des affaires a [|'intention des propri

du

re

it

en

en

i
L
P



&
taires dirigeants des petites entreprisas, oropose

ge wingt cours différents (impdt =2t finarnce.

Pt

K}

U

u}
marketing, lancement d une entreprise, etc.i. Ces
cours sont dispenseés cans la plupart des colléges
du {luebec par 1e Service de 1 'éducation aux

adultes. Four obtenir ces informations. i1 s’ ag:i

e

de cortacter le colliége de chacune des regions.

1] offre aussi, sous forme d ' alde financiere. des

procrammeas de soutien a 1 empliol scientifigue dans
les entreprises.
Ministere_de_1 Industrie et _du commerce (MIC):

Les services ofterts par cet organisins  sont
multiples au niveau technigque et financ:ier. Les

conseillers en développement industriel apportent
de 1 aide technigque pour la préparation des
dossiers: finance, production. reassources humai-
nes, production marketing ou orientent vers ias
ressources disponibles.

Cet organisme offre aussi des programmes aux

'y

coopératives de jeunes travailleurs: Frogr amne

pour aider les jeunes & constituer une coopérative.



-,

Des programmes G 'aiage Flnanciére sont  aussi

nombreux tels acues Bourses d aftfaires aux jeunes

entreprenaurs:
—fAide ‘{inancxére accordee  pour la
mise sur piad de ncuvelles entrepri-
ses pour das ieunes ou  pour Iesur
int2gration danrs une entrepgrise
existante:
—Froagramme UNI-FHMI: Aide financiare
pour faciliter 1 intégration des
jeunes diplomes dans la F.M.E.
manufacturieéeres;
—Frogramme d'outils e gestion:
Aide financiares accordee Iux
emploveuwrs pour favoriser 1 embauche
de diplédmés au sein d entreorises
poursuivant des projets d améliora-
tion, de gestion =2t d’ innovation
technologligues

L

Cet arganismes publis oratuitement 2t sans divulguer 1 1-

U

'S
m

dentite des intervenants dans ie bulletin du Ministar

+y

Giiebec @conomique et le Journal des Atfalres. les offre

n

et l2s demandes de transactions de fabricants guébecols.
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bl

ions =2t propositions de fusion O entre-

ot

(Ventes. acguisi
prises, offres de demandes de sous—-traitance. etc.i
Fournit aussi de 1 'information aux intgeresses sur 1a3s

tiransactions.

- Directicn _de_ i Entrepransur_au_fiéminin;
Cet organisme offre de 1 aide technigue at:in de
conseillar les entrepreneurs sur les differentes

etapes de constitution d une entreorise en pius dec
seminairss et des cours destines aux femmes cui ont

un proiet d'entreprise.

________________________ _et__de consomma—
tion:
Cet organizme offre de 1 'aide technigus. Les

conseillers 1ndustriels peuvent ainsi Drocurer aux
entreprernsurs manufacturlers une liste des fournis-

seurs par secteur.

Cet orgamnisme offre une assistance technigue pour
former une entreprise coopérative en ce gul a trait
aux implications juridigues. aux studes oreliiminai-

a

res, & 1 assemblée d'organisation, & 1a mise en



'9
place du systeme comptable, etc. I fowrnit aussi

toute une =série de documents pour la préparation

d 'un projet de coopérative.

Cet organisme offre de 1 'aide technigue par le
biais de conseililers industriels pouvant procurer
ainsil aux entrepreneurs manufacturiers une liste de

fournisseurs par secteur.

C=t organisme offre des services technigues en plus
de séminaires et de cours. I1 conseille les
dirigeants d entreprises dans le domaine du

marketing, de la gestion, de la production, de la
gestion administrative et financieére, de 1 intorma-—
tigue, de 1 implantation d ' une nouvelles entreprise,
etc. I1 offre aussi des seminaires d'une jaurnée

sur des suiets tels que:

—Marketing,

gestion de la production,
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prix de revient.

informatigue.

innovation,

financement, etc.
Direction_du_Commerce:
Cet organisme offre une assistarnce technigue pour
1’achat d’'une entreprise Ccmmérciale cu ¢'une

franchise, conselilie dans la gest:ion financiére ou

[ie]

administrative d un commerce. informe sur les lois.
les permis, Ffournit une liste de fouwnisseurs par

secteur.

Ministere du Commerce extarieur:

Cet organizme offre des services de consultation

aux entreprensurs gui désirent sporter leurs

(]

produits =t leur apporte une aide technigue. i
prganise aussi la participation d entreprises & des
expositions 2t & des missions a 1l extériesur ;u
Gluebec. Ii offre de plus des services d'activites
d information =t de formation =n matieres d expor-
tation {(marché, technigue, =2tc.). 11 fournit aussi
toute une serie de documentaticon disponible sur ie

commerce sexterieur.



fure
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Ministere du Tourisme (MTQ):
Cet organisme offre divers programmes gJ8’ aide
financiere a 1 'entreprise touristigue pour sas

projets d'implantation, d’'expansion, de modernisa-—

tion. de rénovation., stc.

Cet organisme offre un programme “perimental de
création d 'emplolis communautaires (PECEC)., crezation
d 'entreprises communautaires. Cette aide est

financiare.

Cet organisme offre divers programmes de crecit et
de subventions aux agricultesurs et & certaines
“ploitations agricoles de groupesﬁ

Il offre aussi a certains groupes ou pErsonnes un
orogranme de préts forestisrs avant principalement

pour cbijet, l1a mise en wvaleur des foreéts orivees.
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Cet organisme offre actuelilemsnt dix programmes
d assurance aux producteurs agricoles;
Cet organisme gui produitc une aides technigue
répond & toutes les demandes de renssignements n
matiere de fiscalitg;s
Societe de_développement des_coope&ratives (SDCI;
Cet organisme offre de 1l aide +inancigre a 1 inte-
riesur de differents programmes a des cooperatives

sous forme de garantie de prets ou autres.

inanciare

joe
pI]
)
L
1]
~k

Cet organisme guil apporte de
représente le principail comptoir +inancier du
Gouvernement du (Guébec en matigre d aide finar—
cigre aud entreprises. La SDI administre plusizurs
progranmes dans les secteurs sulvants:

—manufacturiers,

_—tertiaire—moteurs,

—touristigue,

—-recherche et innovation,

—-services scientitfigues =t teEchni-

gues,



[y
.

—-exoaortation.
C=s pregrammes sont adaptés aun fonctions strateéegi-
gues de 1 entreprise aux diverses phases de leur
evolution depuis 1la recherche et le developpement
jusqu’'a la commercialisation en passant par ie

financement des opérations et 1 expansion.

SOGUIA s ' associe a des entreprises du  secteur ce
1l "agricul ture, des péches et de 1l ' alimentation {de
transformation ou de commercialisation) en achetant
des actions ordinaires, maximuam S5GA) . Elie oifra
2n outire a ses partenaires:
—Une collaboration pour obtenir de
1 "aide de divers organismecs;
-Des conseils en matigre de finance-
ment, de marketing ou de gestion:
—lLa r2alisation d études de fTzxisspi-—
lite et de rentabilite par des
oroiets de dévelocopement;
-L "achat d'actions privileégiges;

—Fratg d'actionnaires.
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DRGANISMES DU _GOUVERNEMENT DU CANADA

Mous verrons plus en deétails un peu pius ioin les
services offerts par la Bangue fadérale de daveloo-

pement gul sont passablement nombireux.

Cat organisme offre un sarvice de placements pour
aider 1 emploveur & trouver la malin—d oeuvre cont
il a besoin. 11 propose divers programmes de

cr2ation d emplois, de formation, etc.

- L

iy

Elie offre des services en matieres d sxzportation.

- L= Ministersas de ]l "expansion incdustrisile et

Cet organisme dont e support est davantaae
financier, aide les petites entreprises (au revenu
annuel brut ne d@passant oas  F£1.500,000) Ban 1l=ur
ﬁ++rant des garanties de prats pour | acouisition
d immnobilisations. I1 s'agit des petites entrepri-

sSas gul peuvrent dans une activiteé industrietlle ou



commerciale. il aide aussi ies entreprises gui
déesirent exporter leurs produits ou leurs services
a 1 'étranger par le biais de subventions.

Cet organisme offre des services technigues en
fournissant de 1 'information générale et de 1 aide
sur les regiements et les formalités administrati-

ves du gouvernement feédéral.

Ministere des atfaires sxtérieursss:

Son aide est techrnigue et financiére en matiéres

C=et organisme offre des services techniguess an
repondant & toute demande d'information en matiares

de fiscalite.

Societe _pour 1l expansion _des exportations (SEE)Y:
Elie offre des services d’ assurance, de garantie ide

financement pour les entreprises gui desirant

exporter leurs prodults.



15

Statistigues

Canada

1l
fas

Cet organicsme possede toubte une série de statisti-
gues a l’é;helie nationale et locale. recuesiliiss
aupres de 1 'Etat. de 1 ' entreprise et des particu

{iers, gu'il met & la. disposition des entrepirises
du  Buébec, gn plus doffrir des services 'de

recherche spécialisas.
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EANQUE FEDERALE DE_ DEVELOFFEMENT

L aide apportés par la Banque fédéraie de developpement

=2 situe & différents niveaux, telle gue 1 'aide techni-

gue. 1 aide financiere et finalement ies cours =t

les

seminaires dispensés aupres de dirigeants et dirigeantes

d'entreprises industrielles, commercialas cu autres.

De fagon plus élaborée. ell2 offre cdes services de:

—-Frets a terme,

—Dans certains cas, la BFD se portera acguereur

d actions d'une =ntreprise, (capital-—actiaons)

collaborera avec d autres institutions finmanci

pour obtenir le financement désirasg

-Jffre un service de liaison financisre. Ii '

0

ou

res

api t

g un service de retarences mettant er rapport les

ge=ns daffaires cul cont des fonds & investoir

des entreprises cherchant du financement.

—Serwvice de preparation de demandes da2 finan

ment: La BFD procede a une analvss de 1 =ntrepri

[

et en collaborationr avec e ou

avao

ce—

Ul
m

=zs dirigeants.

gtablit un rapoort detailla il servira aud
institutions financi&res, aus Drganismes couver —

rementaurs ., 2tc. lors d une demande de financement.



-
iy

—Far son programmse CS5E (consultation aux sarvices
des entrepricses). la BFD offre un service_ de
gestion cCconseill aux entreprises. Cette aide a
surtout les aspect= de 1a gestion des aftaires

{comptabilité&, marketing, oroduction, administra-

Tion du personnel). L ' entreprise ne doit pas

<

compier  plus  de 75 =2mploves pour recouric a ces
==rvices 2T 11 necst pas aécessalre detre client
de la BFD.

—Chague succursale de 1a BFD opére un ssrvice

W

"information (BIDE) sur les programmes d assistan—
c=2s gouvernementales destinés aux entreorises., sur

les opportuniteés daffaires au niveau du capital.

ges produits et des i1dées. 1nnovation, aimns: gue

~ky

es intormations reliees au atfaires.

un
[t
=
pd

(Etudes. statistigues. listes, estc.)

Ce Sérvice informatisg® s2st aussi gratuit.

-Elle offre des services de Dlanificatimn stratégi-—
gue: Alide les entreprises dans leur croissance.

1 =ur fourni . las outils neécessaires a ung bonne

L

prise de &cision

an

-La BEFD dispense aussi des séminaires (e gestion

aux dirigeants d'entreprises sur plus de vinagt

=ujets divferents, tels gue:
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~Ternue de liwvres,

—Qdministratian du personnel.,

—Fiscalite,

—Finance, etc.
—Ellz pffre aussi ur programme d auto formation:
ta BFD offre des.cliniques de gestion dans toutes
Ies succursales.

eg—Ccasseties. accom—

w8

Il s'agit de projection de vi

<

pagnee d une série d'exercices gu= le participant
peut faire au moment deésiré. On &borde divers
stijets tel= que le credit, le recouvrament, ies
besoins d assurance. le contréle des stocks ou des
marchandises, etc.

—Dés cours de gestion des affaires sont aussi
dispensés dans 1a plupart des col
supervision de la EFD.

—-Eile offre aussi de la documentation csur:

(Yotre affaire, c’'est notre atfairel, vcolumes 1 a

4, =série gui traite des divers aspect de la

i

—Elie offre auss1l des guides d'avto planitication
dans ! 'entreprise., tels gue:
Comment obterir du financement:

Frevisions st mouvements de tr@sorerie:
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L analyse des &tats financiers:
Evaluation d’ achat d 'une petite entreprise;

Crédit et recouvrement.

Comme nous avons pu le voir par la description précé-
dente, la Banque feédérale de dévelioppement semble
voulolir étre tres présente aupreés de la F.M.E. du GQuebec
et de tout le Canada. Effectivement, la Banque f&dérale
de developpement est une socigté de la Couronne, dont le
rle est de promouvoir et d'aider 1la plupart des
entreprises au Canada, gue ce soit a 1 'étape du demar-—
rage, ou a tout autre stade de developpement. La BFD
accorde wune attention particuliéere aux besoins des
petites et movennes entreprises, du moins c'ast ce

gu’'elle pretend.

Nous regroupons les servicess accordés par  la BRangue
federale de déeveloppement en trois types de sarvices:
—-Des services financiers,
—Des services de placements bancaires,

—Des services de gestion conseils.

La BFD supplée aux services des institutions financieres

du sectaur prive en procurant des fonds pour des proijets
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Serieux aux entreprises gui n‘ont pu les obtenir

S

ailleurs & des conditions raisonnables.
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LE_MINISTERE DE L INDUSTRIE ET DU _COMMERCE
Nous avons parle preécédemment du Ministeare de 17 Indus-
trie et du Commerce, sous la direction géneérale des
services aux entreprises.
Cet organisme que je me suis permis de regardsr plus en
details, offre aussi des services passablement.impur—
tants pour les PME du Québec.
La direction des services aux entreprises manufactu-
rigres du Ministere de 1 Industrie =t du Commerce offre
effectivement trois genres de services aux propriétai-—
res, dirigeants et dirigeantes des FME manufacturiegres
gui preésantent un bon potentiel de croissance:
—-De 1la consul tation individuelle st
confidentielle en gestion;g
~-Des séminailres de sensibilisation sur la
gestion des entreprises pour d&s groupes
restreints de chefs d 'entreprises;
—-La publication d’'ouvrages portant sur
les diwverses technigues de gestion et
congus spe&cifiquement pour les dirigeants

des F.M.E.
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Les conseillers de 1a direction des services aux
entreprises manufacturieres rencontrent personnellement

les propriétaires d entreprises gui manifestent le
besoin d'ameliorer la gestion de leur etablissement.
Ces derniers apres avoir +fait 1le diagnostic sur les
opérations de 1 'entreprise, aident les dirigeants et le
personnel a mettre en place le programme et les outils
de gestion appropriés. Far 1la suite, la conseiller suit
son client réquliérement. le temps de reéesoudre le

probleé&me.

Les interventions du conseiller du MICT touchent en
autres les domalines suilvants:
—Comptabilité de gestion,
—Budget et contrﬁlelbudqétaire.
—Pfix de revient,
-Flanification et controle de 1la produc-
tion,
—Flans de marketing,
—Gestion des ventes,
—-Organisation fonctionnelle du personnel
de direction,

—-Flans strat&giques,
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—Aide & 1l implantation d &guipements
informatigues.
Ce programme s’ 'adresse particulirement, comme nous
pouvons le constater aux entreprises existantes. Four
ce qui est des nouvelles entreprises ou les projiets
d 'expansion d ' entreprises existantes, les conseiilers du
Ministere aident les responsables de 1 ‘entreprise en
vole de creéeation ou d'expansion & bien évaluer tous les
glements financiers du projet, de fagon a assur=r sa
rentabilite. En genéral, les personnes ou groupes gui
veulent lancer une nouvelle entreprise peuvent profiter
de 1 'expérience des conseillers du MIC lorsgqu’ils ont
déja entre les mains, certaines données indispensables
Suim
~Le marche potentiel,
-iLe processus de fabrication,
-Le Dbudget d'immobilisations et d'exploitation

ainsi que les ressources humaines.

Les conseillers les aident alors a4 compleéter ces donnges
et continuent a i=2uwr préter assistance pendant 1e deébut
de 1 'exploitation. Une aide similaire est aussi offerte
aux entreprensurs avant des proiets d'expansion comme

naous 1 "avons mentionneg pra2cedemnent. - Cet crganisme
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offre aussi1 des s@&minaires sur la gestion des entrzori-
ses. animes en region par les conselllers du Ministere
ou par des consultants externes, gui sont gé&néralement
d'une durge d’une journae. Ils s adressent a des
propriéetaires et a des dirigeants {@s) de F.M.E.
manufacturieres, venus en groupes de 10 a 15 personnes.
La directiocon des services aux entreprises manutactu-—

rieres offre présentement cing formes de seminaires:

—Actiaon—marketing,

-La gestion de la production,
—Le prix de revient,

-Les F.M.E. et 1 informatigue,

. =L "innovation: un 2njeu vital.

Cet organisme offre différentes publications sur ia
gestiaon. Huit titres ont é&té publiés jusgu’a mainte-—
nant:

—150 questions a se poser avant de fTonder une

entreprise,

—~Comment eétablir un plan stratégigue,

—Comment rentabiliser votre entreprise,

—Les relations humaines,

-L "aménagement d une usine,
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—Le role du contremafitre,
—Les produits nouveaux; analyse décisionnelles
par etape,
-Un diagnostic sur  la gestion de votre

entreprise.
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Cet organisme est aussi fort présent au Guébec =t a
nouveau je me suls permis d &laborer davantage sur les
services offerts par cet organisme. i,e mandat du CRIG
est de favoriser 1 ‘essor économigue du Quebec en
soutenant 2t en stimulant le développemsnt technologigue
des industrie de chez-—nous. I1 aide les entrepreneurs a
répondre aux exigences du march& de la concurrence n
fournissant des informations d'ordre technologique et
industriel, en trouvant aussi des solutions a des
problemes de production et en assistant 1 entreprise
dans le développement et 1 amélioration de produits et

de procédés de fabrication.

AU cours des quinze dernieéres anngées. il a acguis une
expeérience treas importante dans plusieurs domaines
d'activites industrielles par le développement:

-De machines,

-D "édquipements =2t de procedeés de fabrication,

-0 &guipements et de transports,

—De produits électriques et electroniques.

—-De systames destinés a la transformation st a
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la manutention de la bio—masse agricole st
forestiere,
—D'eguipements pour la transformation du bois
aeuvreé,
-De systemes nécessaires a la transformation
de 1 'énerqgie:;
—De produits a base de matieres premieres tels
que- le plastique, 1 argile, le béton, ie

caocutchouc.

Il agit encore par la réalisation de projets destines &
accroftre 1a productivite, & optimiser les produilts et

améliorer le milieu ambiant du travail en geénéral.
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CENTRE_D'ENTREPRISE DE L 'UNIVERSITE DE_SHERBROOKE
Le Centre d’'entreprise de 1 ‘Université de Sherbrooke
poursult les objectifs suivants:
—-Etablir et maintenir des 1liens pratigues et
efficaces entre 1 ‘entreprise et 1 'Universite,
-Mettre en commun  en vue des beneétices
annuels, les ressources de 1l 'une et de
1 autre,
-0ffrir 1la collaboration de 1a Faculte
d administration a 1la P.M.E. 2t aux principaux
intervenants é&conomiques du Gluébec:
—Favoriser le recours a4 1l Universite&e =2t 4 ses
sarvices;
—-Fermettre aux etudiants d ‘acguérir une
formation mieux intégrée gridace aux 1nterac-

tions avec 1 entreprise.

Les principaux secteurs d activites du Centre sont:
-Le service d’'information economique avant comme
principaux mandats 1le diagnostic, la recherche
marketing et le besoin de systemes:

—lL,a formation et le perfectionnement des praoprie-
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taires et des dirigeants d’'entreprises par 1la
recherche appligueée;

—Chaire de transport par le développement régional.

ke service d'information économigue est un outil de
gestion moderne, ragide et efficace. Grace a 1 acces et
a la bangue de données Télichart Compusearch CRIGZ et
autres. une éguipe de recherchistes est en mesure
d’aider 1’'entreprise et 1le propriétaire dirigeant a
mieux évaluer la gestion et ~la rentabilité de son
_entreprise:

—-mieux cerner sa clientele actuellé et future;

-mieux appreécier ses projets par rapport a

ceux des concurrents.

Le service choisi pour 1les entreprises et leurs diri-
geants des renseignements essentiels pour repondre aux
guestions soulevées précédemment et dans les domaines
les plus varieées:
—Au niveau économigue:

principaux indicateurss;

indice de prix dans votre secteur;
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commandes, livraisons et inventaires locauxs;
construction de logements et prets hypothécai-
res;
rémunération par industrie, emplois, @pargne,
relations du travail:

secteurs bancaires et marchés boursierss

—Au niveau commerce:
volume de vente au détail par categorie
d entreprises et par régions:
chiffres d'affaires des grossistes et QES

grands magasins, leurs stocks.

—-Auy niveau agriculture:
Revenus;

~ Froduits.

—Au niveau deéemographie:
Fopulation:

Tendance.
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Farmation_ _et_ _perfectionnement__des proprigtaires__et

I1 s'agit de la conception et de 1 animation de seéeminai-
res et de symposiums orientés vers les fonctions
administratives et 1le secteur industriel, en plus de
collaborer avec différents intervenants économigues. Au
niveau de l1a recherche appliguée il s’'agit de développe-
ment d outils de gestion en plus de mandats spéciaux de
recherche appliguee permettant aux étudiants de mettre
en pratigue leurs connaissances dans plusieurs domaines

de consultation, exemple:

-Planification d urgence,

—-Etude de faisabilite ou de codts bénétices,
—Froblémes de production,

—Marketing,

-Finance, |

—Comptabilite,

—Systeme,

—Gestion des ressources humaines,

-Etc.
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Chaire_du_transport

-1l s"agit de perfectionnement du personnel de 1 ' indus-
trie du transport,

—Formation des étudiants en gestion du transport,
—Bourses,

-Stages pratigues,

—Centre de documentation,

—Services d'aide appligquee & 1 entreprise,

—0Organisation de symposiums f(exemple, ler symposium sur

le transport des personnes en 1982).
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BUREAU DE_CONSULTATION EM_GESTICON DE_LUNIVERSITE LAVAL
Ce bureau vise a faciliter et a dynamiser les @&changes
entre la Faculte des sciences d'administration et le
milieu, tant au niveau régional, national et interna-
tional.

Il accorde son soutien auwx initiatives du personnel de
la Faculté dans ce domaine et projette de mieux faire
connaftre 1 'expertise et 1les services gu’'elle peut
mettre &4 1la disposition des différents milieux, pour
autant que cela 1lui permette d'accomplir ses grandes
missions d enseignement et de recherche.

Le BRCG participe <¢galement a 1’ 'identification des
besoins du milieu qui correspondent aux competences du
personnel de 1la Faculteée, aux intéréts de cette derniere
et tentent d’'v affecter ses meilleures ressources dans
les domaines de la recherche, de la consultation, de la
pédagoglie et des conférences. Dans cet optique, 1le BCG
sollicite la participation du milieu aux activités de la

Faculte.

Cing grandes activités sont poursuivies par le BCG,

solit:



—Activites de mise en place de services
de logistigque et de sports a 1l 'expertise
du personnel de 1la Faculté dans ses
rapports avec le milieus;

—Activites d’'identification des besoins
du milieu et des ressources correspondan-—
tes disponibles a 1 'intérieur de la
Faculté pour combler ces demandes:
—Activités de promotion des services de
la Faculté aupres des entreprises priveées
et des organismes publics et para-
publics;:

AActivités d ‘@l aboration de programmes de
perfectionnement;

—-Activités d’ organisation de tenue de
rencontres avec des clienteles particu-

lieres.

Le mode de fonctionnement:

Le déroulement
potentiels et

suivante:

habituel des relations entre les clients

le BCG peut etre utiliseé de la fagon

—Contrat du client potentiel avec 1le

directeur du BCG pour lui présenter



50N Ccas;
—Freéparation d une offre de services
apres discussion entre les deux parties;
le directeur du BCG désigne le charge de
projet qui 1 assistera dans 1 'élaboration
de 1 'offre;

—Présentation de 1 'offre de services au

client potentiel.

Dans ce document se retrouve geéneéralement:
—L "énonceé de la situation,
—Les objectifs de 1 étude,
-La methode de travail,
-Le temps requis pour completer 1 etude,
—-Les ressources humaines gui collabore-
ront au projet,
—Les coits relieés a 1 'éetude.
—Acceptation s°i1 v a lieu, de 1 offre de
services par 1le client et le début de
1 'étude selon 1les clauses de 1 entente:s
—Maintienl d'un contact eétroit avec le
client tout au long de 1 etudes

-Discussion des résultats avec le clients
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~Implantation dans 1 organisme concerne
des recommandations du rapport. (Le BCG
favorise cette dernisre approches
toutefois, elle n'est entreprisé que si

les clients en expriment le désir.)
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Une recherche pour la reégion de (ueébec seulement
remontant en Jjuin 1985 nous a permis d’avoir une liste
de toutes 1les organisations privees des services
conseils offerts dans cette région aux entreprises,
gu‘elles soient de type industriel, commercial ou
agricole.

Au niveau des administrateurs_agrees guli offrent toutes

sortes de services conseils a 1 'entreprise, sept bureaux

ont éteée denombres, tandis que les conseillers en

administration sont au nombre de soixante-six. Les

conseillers en relation industrielle sont auw nombre de

huit tandis que nous avons retrouve guarante—-trois

bureaux de conseillers_ _en__informatigue. D autres

bureaux sous la bannisre de conseillers en affaires sont

au nombre de neuf, tandis que nous avons retrouve cing

vité. Neuf bureaux ont &té retrouvés comme congeillers

Dix—huit comme conseillers _en__marketing, &tude et
analyse de marche et soixante—quatorze bureaux' de
comptables _agrees et onze bureaux de comptables

generaux_licencies. Malheureusement nous n’ avons pu
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obtenir le nombre de bureaux de comptabies en management

qui semblent @tre un peu plus rares dans la reégiocn.

Tout ceci uniquement pour constater a4 nouveau, combien
le nombre de conseillers et d experts pour supporter la
P.M.E. sont en grand nombre. Les services offerts par
ces bureaux sont tres variés, passant par les rapports
d'imp9t de 1 entreprise allant jusgqu’'a 1 engagement de
leur personnel et les conseillers en matieres de prix de
revient, d organisation d'usines, de communication, de
mise en marche de nouveaux produits, etc. Généralement
ce sont des diplomés universitaires dans differentes
disciplines telles que comptabilité&, finance, fiscalite,
relations industrielles, etc. gui offrent ces services

dans les entreprises.
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AUTRES ORGANISMES ET_ASSOCIATIONS

L'ARVIR est uwune corporation du gouvernement du
GQuébec qui offre de 1 'aide financiére et technigue
pour 1l1e développement et 1a démonstration des

projets d innovation.

Les commissaires industriels peuvent venir en aide
de multiples fagons notamment dans le diagnostic de
l "entreprise, dans 1la preparation de projets
d expansion, de modernization, d acguisition d une
autre entreprise, dans la recherche de sous-
traitance dans 1la région, de fabrication de Sous-—
licences, de missions visant 1 'exportation, telles
que faire des marcheés sommaires, apporter une aide
technigue ou monter des dossiers, preparer des
demandes de subventions, de permis; founir des
informations technigues et é:anmiques et finmnale—
ment diriger les gens vers les bonnes sources

d aide.
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Cette association fournit de 1 information générale
sur 1 'offre des cours de formation pour les femmes
collaboratrices et offre aussi un service de

consultation auprés de ses membres.

L Association_des _manufacturiers_canadiens:

Cette associaticon donne de 1 'information sur les
etapes & sulvre pour démarrer une entreprise
manufacturiere, informe sur les différents program—
mes d’aide financiére offerts par 1les gouverne-—
ments, offre des cours sur les techniques adminis-—

tratives d exportation et organise divers s&minai-

res pour ses membres.

L Association _des F.M.E. du Centre du Guebecs:
Cette association aide 1les gens guil veulent se
lancer en affaires a plusieurs niveaux, comptabili-

te, approvisionnement, #quipements locaux, batis

ses, etc.
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L ' 'Association des professionnels =2n ressourceas

Cette association organise des colloques sur 1la

gestion des ressowrces humalnes.

Centre du Commerce international de 1 'est du

Cette association permet aux gens o affaires de
1 "est du GQuebec de connaftre et de s’'associer aux
reseaux internationaux d import-export: ellie
fournit des renseignements sur 1 ‘'ensemble des
activités d'importation et d'exportation et offre

des cours en exportation.

Cet organisme offre des cours en gestion des
secteurs suivants:

—Ressources humaines,

—Administration générale,

—Svstemes bureautiques et informatiacues;

—Comptabilitée et finance;

—Communications;

—Marketing et vente;

—Formation des contremaltres.
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Centre _de_gestion_des ressources humaines:

Cette association dispense des cours sur la gestion

des ressources humaines.

Cette association offre des causeries, séminaires,
collogues, congres aupres des membres et non-

membres.

Ce centre aide les inventeurs a évaluer, dévelop-
per, optimiser, fabrigquer et commercialiser leurs
nouveaux produits et procedés en plus dinformer

sur des sujets reliés a 1 innovation industrielle.

La_Chambre_de-_ Commerce _du__Guebec__et _du_Canada:
Cette organisation guide les gens vers les person-
nes ressources dans 1le domaine des affaires.

Certaines Chambres offrent aussi de 1 'aide techni-

gue et de la documentations sur des sujets variés.
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Commission__de_ 1 'initiative et du__develoopement

Cette commission aide techniquement les entrepre-
neurs dans les domaines de 1 industrie, du commer-
ce, de 1 'habitation, du transport, du tourisme et
du Cinéma. Elle encourage aussi le dével oppement
economique de Montréal et aide donc 1les gens gui
spuhaitent ée lancer en affaires sur plusieurs
points techniques; tels que:

—Démarches a suivre,

—Renseignements geénéraux, etc.
Différents 1imprimés precisant chacun de leurs

programmes sont aussi disponibles.

Cette association peut faire des études de marche
preliminaire pour 1les entreprises manufacturiéres.
Elle apporte son aide a différents niveaux, aussi
elle permet d ' obtenir des statistigues de recense-—
ment de Statistiques Canada pour la region metropo-
litaine de B(Buébec et finalement offre de 1a

documentation diverse.



Cette association aide les jeunes de 18 a 30 ans
gul desirent se lancer en affaires A& plusieurs
niveaux:

—Rédaction,

—Marketing,

-Frix de revient,

—Recherche de parrains.

—-Recherche de subventions, etc.

Cet organisme offre des services de conseils en
gestion et de formation dans les secteurs d activi-
tés suivants:

—Management,

—Ressources humaines, -

—Froduction,

—-Geénie industriel,

-5ante,

—Sécurite,

—Approvisionnement.
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Fublie différents rapports et offre plusiesurs

services aux abonnés.

Cet organisme offre la possibilité de s'inscrire a
des cours ou a des séeminaires, elle offre aussi des
services de consultation, management et un service

de recherche.

Ce groupe offre des services de consultation et de
formation en management et en ressources humaines
dans 1les organisations;: il offre des services de
formation des cadres et des conseillers sous forme
de séminaires publics, de formation personnelle,
d orientation et d'évaluétion, il développe et
realise des mandats d’'envergure a 1 étranger,
impliquant des activités de transterts technologi-—
gues, d assistance en management et de développe-—
ment culturel: il offre aux entreprises des
services de Fformation technique pour des‘employés
affectés a la production, de mé&me gque des services

reliegs au développement du milieu de travail., i1l
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dispense également des services en santé et
securité@ au travail; 11 offre des services de
formation et de perfectionnement pour le personnel
de soutien administratif et des services conseils

pour 1 amélioration de la productivite et du climat

de travail.

Ce groupement aide les gens a batir des projets de
cooperatives et les mettr2 en branle., en plus

d'offrir des cours en ateliers de formation.

Les HEC opérent des bureaux de consultation, elles
offrent des cours divers de perfectionnement et des

seminalires.

Cet Institut organise des séminaires, offre des
cours magistraux et par correspondance en gestion,

en marketing, en finance 2t en personnel.

Intervention FME:
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Cette association offre différents services tels
gue:
—-Etudes. de marchea,
—Evaluation de proijets,

—Comptabiliteé, etc.

Cette association aide les inventeurs gueéebecois et
les F.M.E. . innovatrices & promouvoir leurs inven-—

tions et a les mettre en branle.

Cette organisation aide les jeunes a fonder Qne
entreprise temporaire, (duree d 'un an) dans l2 but
de les initier au monde des atfaires. A la fin de
1 année, la -—compagnia est liguid&e. (S adresse aux
jeunes de secondaire VYV et de college I-II et III

guelguefois).

Cet office fait des &tudes de marché sommaires,
#2tudie les dossiers, aide les gens a constituer
leurs dossiers d entreprises et leurs demandes de

subventions, conseille 1les futurs entrepreneurs,
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fournit des statistigues sur des secteurs indus-—

triels.

Releve FME (1984) Inc.:

Cette association peut en remplissant certaines
conditions d'admissibilité vous permettre de vous

joindre &4 une FME.

Telée-Universite offre des cours, "HEAtir une
entreprise” et des cours divers en administration,

economie, gestion, informatigue, etc.

Elle offre des programmes de formation de l'hpmme
et de 1la femme d’'affaires. Flusieurs autres
universiteés ont des cabinets conseils gui offrent
differents services d’'etude de marcheé, de gestion,
d ‘évaluation de projets, de comptabilité, comme
certains gue nous avons décrit précédemment. en
plus d ' offrir bien suar, différents cours dans le

daomaine de 1 administratiaon.
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D'autres organismes divers peuvent aussi s ajouter &

cette liste, tels gue:

—{Les corporations de deéveloppement socio—
communautaire gui #istent un peu partout au
fluebec:

-Les groupes de soutien aux 1initiatives

jeunesse et autres.
Ce=s deux organismes tout particulierement touchent leas
jeunes gui veulent sé lancer en aftftaires en leur offrant
de 1 aide technigue et aussi dans certains cas. des

subventions.
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QUESTIONNAIRE DE L’ INTERVIEWER



CUESTIONNAIRE

MUNICIFALITE:

OBJECTIF: Localisation du marcheé

OBJECTIF: Vérifier la grosseur de 1

"entreprise.

1. Dans quelle catégorie se situe votre entreprise?

{ ) Commerce
{ ) Industrie
( ) Service

{ ) Agricole

OBJECTIF: Connaftre les différents besoins dépendamment
categories d’ entreprises.
2. tluelle est votre formation et vos expériences pertinentes
votre travail ainsi gue le nombre d’ annees?
annges

{a) Relatif & l1a gestion

(b} Relatif au type d entreprise

{C} Autres (spécifiexi:

des

a



OBJECTIF: a)
b?
c)

COMMENTAIRES:

dirigeants
domalnes

majorite des
leurs principaux

Vérifier si 1a
oeuvrent dans
d’ 'expérience.

Varifier si, avec 1le nombre d'annges de
formation et d expérience, les dirigeants
utilisent plus ou moins les services offerts.
Assurer un formation et a
1 "expérience.

complément a 1la

I Dans guelle tranche la movenne d age des principaux cadres ou
des proprigtaires se situe-t-eile?

f ) Moins de 29 ans

() 41 a 50 ans

a c
b ¢ ) 30 & 40 ans d () 51 et plus

ODBJECTIF: Four veérifier si 1 age

du dirigeant a un rapport avec

les services utilisés.

COMMENTAIRES:



4. Fourriez—vous nous donner un apergu de votre chiffre d af-
faires. 5S5e situe—t-i1l1 entre:

COMMERCE ET SERVICE INDUSTRIE

{ ) moins de 73000 ()Y O — 200000

( ) 73000 — 200000 { ) 200000 - 4350000
{ ) 200000 et plus { ) 450000 et plus
AGRICOLE

{ ) moins de S00Q0

{ ) 30000 - 100000
¢ ) 100000 — 130000

( ) 150000 et plus

OBJECTIF: Identifier 1les différents besocins en rapport avec ie
chiffre d ' affaires (grosseur de 1 entreprise’.

COMMENTAIRES:

5. ©bGrille (autre page).

CEBJECTIF: Vérifier 1la situation du marché ainsi gue les
opportunités.
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QUESTIONS: 1) Cochez A |'endroit aoproorié, de ouelle source vous obtenez habituellesent les services suivants:

2} Etes-vous satistaits des services qui vous sont offerts en regard de la qualité et du oriu?

I} Cosbien de temps consacrez-vous pour chague activité aentionnée?

fuestions

Preparation des
etats financiers.
Preparation des
gtats de comptes

Finance
{planification
financidre) _____
Plantfication

de la

production

——

s
1
1

utilises

Gestion du
personnel

_________________ f PSSR ——" 5

Ne 5'as- linterne |
' pligue paﬂ
S S

___________

_________

e ——

e Yt
Cabinets | Autres SATISFACTION. TEMPS consacré pour
d'expertg Specifiez: Qualite  Praz cette activite
__________ b ———e——_].____0Qui_gu_non

__________________________________________________________________

______________________ b e e o = e e e - o~ —
i
1
i
:
1
______________________ }__________-___--_..___-_r._______-________________________
|
i
1
i
i
__________ e e e e e et e e e e = = e M - -
(
__________ e e e e e e e e e e e e e m s — e
! i
__________ gyt S SO SO
i
__________ O |



5. Est—-ce que vos différents bailleurs de fonds et/ou action-
naires sont exigeants pour la gualité et 1le nombre de
rapports financiers gue vous leur remettez?

Fas du tout a b C d = Beaucoup

OBJECTIF: Vérifier ia capacite d #&tablissement de rapports
financiers.

cemmMeENTAIRES: O o oo oo o oo
7. Est—ce gue ies services supports en gén@ral {(comptabilite,
notaires, etc.} gui sont offerts repondent a vos besbins:

a — En parfait accord

b - En accord

c — En désaccord

d — En total désaccord

BBJECTIF: Vérifier si les services offerts presentement repondent
a leurs besoins {(en general).

COMMEMTAIRES:



8. Est—ce gque vous trouvez gue vos intervenants extérieurs vous
conseillient suffizamment sur les points suivants:

oul NOM NE_SAFPFLIGUE FAS

— NMNiveau de stocks
(inventaire optimal}

— Fond de roulement

— Budget previsionnel

— Comptes—clients

- Etats financiers

- Financement

- Contrat

- Fiscalite

- Informatigue

- Production

—  Autres (speécifiez)d:

CBJECTIF: Verifier s'11 v a un suivi dans les services supports et
aussli par le proprietaire.

COMMENTAIRES:



g. tluels sont les services supports gui  vous manguent le plus,
pour lesguels croyvez—-vous gque le suivi est important?

NE
S AF-
FLIGUE

MANGIUE : SUIVI PAS
- Comptabilite
- Gestion de la productiom  ____
- Marketing  _____ _____ . _____
- Fimance
- Informatique
- Secretariat  __ __ _____  _____
- bestion du persopne:
- Tenue de livres  _____ _____ _____
- Fiscalite o _____
— Droit des atfaires e
— Services gouvernementaux
OBJECTIF: Verifier les mangues gdans les sServices ainsi gue

] "importance du suivi de ces ménes services.

COMMEMTAIRES:



2t

{production,

altx

10. a)l Est—-ce gque le marketing vous préoccups
prix, produit, distribution)?
pur __ NON
51 oui, alors:
bl Avezr—vous effectueé une etude?
our _____ NON _
c) tu 'est—ce gue cela vous a rapporte?
rRIEN
QUELGQUE CHOSE
SBJECTIF: Vérifier 1 'importance accordee au marketing
etudes effectuees par les dirigeants.
COMMENTAIRES:
11. Quelle est 1la Freéguence de consultation de vbos

financiers?

a (2 Reguliarement
b {3 Quelgues fois
c ) Trées rarement
g 4 ) Jamais

Four guellies raisons?

atats
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OBJECTIF: Vérifier 1 'intérét porieé aux états financiers.

COMMENTAIRES:

12. 52lon vous, de quelle fagon pourrait-on ameéliorer les
services offerts presentemment?

OBJECTIF: Vérifier si les services sont personalisas.

COMMERNTAIRES:



BUESTIONNAIRE DE L "INTERVIEWE



_]2_

RQUESTIONNAIRE

i. Dans guelle cat&gorie se situe votre entreprise?
{ ) Commerce
( ) Industrie
{ ) Service

() Agricole

2. fluelle est votre formation et vos experiences pertinentes a
votre travail ainsi que le nombre d anneéees?

S Dans guelle tranche l1a moyvenne d ' age des principaux cadres ou
des propriégtaires se situe—t-eile?

} Moins de 2% ans ) £ 3 41 a S0 ans

) 30 a 40 ans { » 51 et plus

PLIN
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4. Pouwrriez—vous nous donner un apergu de

votre chiffre d at-—
faires. Se situe—-t—~-i11 entre:

COMMERCE ET SERVICE INDUSTRIE

{ ) moins de 735000 ¢y 0 — 200000

( ) 75000 - 200000 ( ) 200000 — 430000
¢ 3 200000 et plus { ) 4350000 et plus
AGRICOLE

{ ) moins de 500CQO

¢ ) 150000 et plus

5. Grille (autre page).



QUESTIONS:

-14-

2) Etes-vous satisfaits des services gui vous sont afferts en regard de la qualité et du prix?

3) Combien de tewps consacrez-vous pour chague activite mentionnée?

Questions

_________________

Préparation des
gtats financiers

Préparation des
Btats de_ comptes

Finance
(planification
financiere)

Planification
de la

_________________
__________________

__________________

Services
le0aux

Gection du

personnel

. R

Non- He s'ap- [interne 1

utilisés |plique pad
______________________ I
"""""""""""" R
______________________ oo
___________ LSS VS —

Cabinets lﬂutres

Sitge
spelal
+
|
__________ J

dexperts

Specifiez:

?l

Bualite Prix
oui _ou non

Js

TEMPS consacré pour
cette activite

____________________ b
—————————— =]
__________ U ——
j
|
_________ —_—_—————————]
1
__________ |
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Est—ce gue vos différents bailleurs de fonds et/ou action-—-
naires sont exigeants pour la gualite et le nombre de
rapports financiers que vous leur remettez?

Est-ce gue les services supports (comptables, notaires., etc.)
gui wvous sont offerts en geneéeral repondent a vos besoins:

Est—-ce que vous trouvez gue vos intervenants extérieuwrs vous
conseillent suffisamment sur les points suivants:

DUl NON NE_S’'APFLIRUE_FAS

— Niveau de stocks
(inventaire optimal)

— Fond de roulement

- Budget preéevisionnel

— Comptes—-clients

- Etats financiers

-  Financement

- Contrat

- Fiscalité

— Informatigque

—  Froduction

- Autres {(specifiez’:
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7. CGuels sont les services supports gqui vous manguent le plus et
pour lesguels croyez—vous gue le suivi est important?

NE
MANGEUE SUIvYiI S AFFLIGUE FAS

— Comptabilité

— Gestion de la production

— Marketing

-  Finance

— Informatigue

- Secretariat

— Bestion du personnel

— Tenue de livres

— Fiscalite

— Droit des affaires -

— Services gouvernementaux

10. Est-cte gqus 1le marketing vous praoccupe (production, prix,
odui

it, distribution’?

51 oui, alors:

- fAvez—-vous effectué une etudese??

- @u'est-ce gque cela vous a rapporte”?
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11. Gluelle est 1a freguence de consultation de vos etats
financiers?

¢ ) Reguliarement
) Quelgues fois
() Tres rarement

¢ ) Jamais

Four guelles raisons?

12, Selon vous, de guelle fagon pourrait-on ameliorer les
services offerts preéesentemment?



TABLEAU DE COMPILATION



1.

4.

-

Py

10.

11.

_]9_

COMPILATION

Catégorie

Chiffre d affaires

a)l
b)
c)
a)l

b)

d)
a)
b)
c)
d)
e)
a)
b)
c)
d)

a)

b)

c)

b)
c)

d)



GUESTIONS:

-2

O..

2} Etes-vous satisfaits des services qui vous sont offerts en regard de fa qualiteé et du prix?

3} Comblen de temps consacrez-vous pour chague activité sentionnde?

Questions

Préparation des
gtats financiers

Finance
{planification
financigre)
Planification

de la

production

E e L g -V

Suppléance

____________

|

____________

H

____________

________

_________________ bt e ec cmc v~ —————

Gestion du

| SOUENIU UR—

Cabinets
d'experts

...........

Autres
Spécifiez:

__________________________________

S S O
SATISFACTION [TEWPS consacré pour
Qualite  Prix | cette activite
oui_ou_non :
f----oul obnon pommommn e
’ 1
i
5 _
!
|
__________ fommmmm e
__________ premmoee e e
————————— -{—-————————-————————-———————————-—
{
y
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Niveau de stocks
{inventaire optimal)

Fond de roulement
Budget preévisionnel
Comptes—clients

Etats financiers

Financement

Contrat

Fiscalite

Informatigue

Froduction

Autres (specifiez):

MANGUE

Comptabilite

Gestion de la production

Marketing

Finance

Informatigue

Secreétariat

Gestion du personnel

Tenue de livres

Fiscalite

Droit des affaires

Services gouvernementaux

NE_S APFLIGUE FAS

SU1Vvi

NE
S APFPLIRUE FAS









SOMMAIRE DES COMMERCES

r
ok
O

Compiia n
molns de 7S
Compiisatian
TS Q0 F oA

Compilation

|
WSSO v o i o §

SOMMAIRE DES ENTREPRISES DE SERVICES

Compilation
servicss de
Compilation
S2rvices de
Compiiation
Services de

SOMMAIRE DES INDUSTRIES

Compiiation
agricoies o=
Compilation
agricoles de
Compilstlon
Aagricoles de

=M
(||

i
in

ey
A

jut [wH Y
=0 m 3 m
[T I w11

) U'l

e

TABLE DES MATIERES

Ccommerces 4B
T
commarces og
GO0 F L e e e e e
comnerces de
U5 it e mnwenan=a

entreprises de
ns de 73 O0G F
=ntireprises de
F & 2060 000
entreprisss de
S ¥ 2t pius

industries 4«

entreocrisss

ins de G QLG F
SEnLreEprises

GoD £ 5 100 GO0
entreprises

¢ QG % =t plus

Ht

FABE

I

[N
I

44

&G

&4

-~

26



SOMMAIRE DES COMMERCES



SOMMAIRE DES COMMERCES

1. Dans quelle catégorie se situe vatre entreprise?

Echantillon MRC Echantillcn/MRC
(X) Commerce 59 46.6% 45.2% 13.3%
( ) Industrie

( ) Service

( ) Agricole

OBJECTIF: Connaftre les di fférents besoins dépendamment des
catégories d'entreprises.

2. Quelle est votre formation et vos expériences pertinentes a
votre travail ainsi que le nombre d?années?

années (moy)
(a) Relatif 4 la gestion 15 (24%) 17.95
(b) Relatif au type d’entreprise 36 (58%4)

(c) Autres (spécifiez): 11 18%)



OBRJECTIF: a) Vérifier si la majorit®é des dirigeants
ceuvrent dans leurs principaux domaines
d’expérience.

b)) Verifier si, avec le nombre d’années de
formation et d’expérience, les dirigeants
utilisent plus ou m2ins les services offerts.

c) Assurer un complément 4 la formation et &
1’expérience.

3. Dans quelle tranche la moyenne d'age des principaux cadres ou
des propridtaires se situe-t-elle?

a (5) Moins de 29 ans (9%) c (13) 41 & S0 ans (24%)
b (32) 30 & 40 ans (58%) d (3 31 et plus (3%

OBJECTIF: Pour vérifier si l'age du dirigeant a un rapport avec
les services utilisés.



4. Pourriez-vous nous donner un apergu de votre chiffre d'af-
faires. 5e situe—-t-il entre:

COMMERCE
(12) mcins de $75000 (227
(18) 75000 - $200000 (35%4)

(24) $200000 et plus (44%)

OBRJECTIF: Identifier les différents besacins en rapport avec le
chiffre d'affaires (grosseur de l’entreprise).

S. Grille (autre page).

OBJECTIF: Vérifier la situation du march& ainsi que les
opportuniteés,
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QUESTIONS 3: a) moins de $75000 b) $75000 & $200000 €)$200000 et plus
estions Is N 2 3,
Non- Ne s'ap- |interne |Sidge Cabinets | Autres INSATISFACTION | TEMPS consacrb pow
utilist | plique paj social | d'experts|Spicifiez: Qualite } Prix | cette activitd )
soyenne | beart-type
4 2 ‘ 2 I a) 8.9 ! 10,9
) 41 7 [} b) 15.0 ] 19.0 :
enue_de_livres ¢) 77.81 91.0
1 L] 4 | ¢ 2 3) 1.4 | 0.8
pa! n 181 21 n ()] b) 4.0 | 7,0 :
ervice de paye ¢) 7.6 | B.4 ;
8 { 45 1 1746 9/46 | a) 2.0 1.0
Préparation des 157 21 821 4] a 201 b 10.0] 7.0 :
ats financiers ¢) 37.3] 33.5 \
3 6 43 1 { 1 a) 4.1 3.5
Priparation des ) 11 781 yal 4l A B) 6.0 | 7.7
Ptats de coaptes ¢) 15.6] 23.9
7 { 435 2 347 7/41  |3) - -
131 2z 821 [} 61 152 b) 7.0 | 3.0
iscalite c) 34,01 26.0 ,
1 3 35 ! f 3) 40 ( 0.0 :
Finance 191 9 602 n 102 B 10,0 1.0
[planification ¢ 7.0 | 1.0 ;
financibre) Lo .
8 3 41 a) - | - !
Planification 151 1t 751 b) 4.4 | 31 ;
e la ¢) 9.0 | 6.0
roduction !
20 19 12 1 3 vy |a - | - ‘
K1) K] 2 ré] 51 31 b) 5.0 | 0.0
nforsatique ¢) 36,01 24.0
8 3 39 3 ! 1 172 a) 10.0[ 0.0
141 91 682 b4 yed 1 01 30| 1.3
rketing ¢) 42.0{ 35.0
18 2 3 ) 119 s {a = -
Pervices k€14 401 11 162 111 111 b - -
| gaux Q.o
| 2 52 3) 5.0 3.0
21 41 951 b) ll.% 12,5
crbtariat ¢) 47.0] 6.0
7 12 U | 1 ) — -
131 1 ¥4 2 ye! b) 3.0 L0
upp] bance ) =1 =
2 15 37 1 ) - -
tion du 1 27 671 2 b) S.0( 1.0
ersonnel ¢) 49.00 _ 50.0




6. Est-ce que vos différents bailleurs de fonds et/ou action-
naires sont exigeants pour la qualité et 1le nombre de
rapports financiers que vous leur remettez?

Pas du tout a b c d e Beaucaoup

OBJECTIF: Vérifier la capaciteé d’etablissement de rapports
financiers.

7. Est-ce gue les services supports en général (camptabilite,
notaires, etc.) qui sont offerts répondent & vos bescins:

a - En parfait accord 26 (477
b - En accord 27 (49%)
¢ — En désaccord 2 (3%
d - En total désaccord 0

OBJECTIF: Vérifier si 1les services offerts présentement répondent
4 leurs besoins (en général).



8. Est—-ce que vous trouvez que vos intervenants extérieurs vous
conseillent suffisamment sur les points suivants:

aul NON NE_S!APPLIQUE_PAS

- Niveau de stocks

(inventaire optimal) 19 (35%4) 6 (11%) 30 (347
- Fond de roulement 22 (407> 6 (117 23 (497
- Budget prévisionnel 10 (18%> 1 (24 44 (BO%)
- Comptes-clients 11 (20%) 3 (57 41 (75%)
- Etats financiers 39 (717> 7 (1374 3 (16e%)
- Ffinancement 35 (644 6 (1170 14 (2570
.= Contrat 24 (44%) 5 (9% 26 (477
- Fiscalite 39 (71%) 9 (16% 7 Q13%
- Informatique 6 (117 1 270 48 (877
= Production 2 (4%) W ——m——- 33 (96%)

- Autres (spécifiez):

OBJECTIF: Vérifier s'il y a un suivi dans les services supports et
aussi par le propriétaire.



3. Quels sont les services supports qui vous manquent le plus?
Pour lesquels croyez—-vous gque le suivi est important?

NE
S'AP-
PLIQUE
MANQUE ~ SUIVI PAS
- Comptabilité & (117 30 (35%4) ————-
- BGestion de la production 2 4% 11 (20%) 10 18%)
- Marketing 11 (20%) 12 (22%) 8 1354
- Fipance 3 (S 18 (33%> 7 13%
- Infarmatiqgue S (9% 4 (774 23 (42%)
- Secrétariat @000 ————- 6 (11%) S (3%
- Gestion du personnel 1 274 8 (157 11 (2070
- Tenue de livres 1 (270 17 (31%43) 3 (5%
- Fiscaliteé 4 (77 19 (35%) 1 (2%
— Droit des affaires 11 (20%) 8 (157 7 (137

- Services gouvernementaux 20 (3€%> 9 U164 2 (4%)

OBJECTIF: Vérifier les manques. dans les services ainsi que
1’importance du suivi de ces mémes services.



10, a) Est-ce que le marketing vous préoccupe (production,
prix, produit, distribution)?

OUI 38 (9% NON 17 (31%)

Si oui, alors:

b) Avez-vous effectué une &tude”?
ouI 12 (324> NON 26 (&8%)

c) Qu’est-ce que cela vous a rapporté?

RUELQUE CHOSE 12 (100%)

OBJECTIF: Vérifier 1’importance accordée au marketing et aux
ttudes effectukes par les dirigeants,

11. Quelle est la fréquence de consultation de vos états
financiers?

a (28) Reégulidrement (52%)
b (16> QRuelques fois (304>
¢ (7)) Trés rarement (13%)

d (3> Jamais (5%

Pour quelles raisons?
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12. Selon vous, de quelle fagon pourrait-on améliorer les
services offerts présentemment?

OBJECTIF: Vérifier si les services sont personalisés.



COMPILATION DES COMMERCES DE MOINS DE $75000



TOTAL: 12
1. Catégorie

4. Chiffre d?affaires

10.

11.

ad

b>

c)

a)

b)

d)

a)d

b)

aj

e)

ad

b>

d>

a)

b>

c)

al

b)

c)

d>

_]2..

Commerce

Moins de $75000

1 Moy.: 6 Ecart t.: O~
11 Moy.: 12.7 Ecart t.: 10.2

2 Moy.: -——- Ecart t.: -—-

M

11

0
our 9 NON 3
our 1 NON 8
NE S'APPLIQUE PAS  ~—-

RIEN --- QUELQUE CHOSE
NE S’'APPLIQUE PAS  ———

&
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QUESTIONS 3: Chiffre d'affaires de acins de $730000

uestions {, 2. 3.
Noa- Ne s’ap- [interne | Sidge Cabinets |Autres INSATISEACTION | TENPS comsacrd pour |
utilish | plique pay social d'experts| Spbcifiez: Qualité | Prix | cette activitd
goyenne | Bcari-type
10 1 |
am ) 81 8.9 10
Tenue de livres |
3 8 {
m | 6n 0 WY B
ervice de paye |
2 9 | 2 1 i
baration des 171 751 81 ; |
ats_financiers | !
4 8 i
bparation des kx4 672 4.1 5.3
tats de_coaptes . I
1 9 2 - - i
Fiscalitb 81 751 in / _
1 3 7 2 !
Finance 81 71 541 152 ¢S I
(plani fication ! !
financidre) J'
{ 2 9 -- = [
ﬁlmification 81 171 751 i
e la ;
roduction '
2 10 - - !
1 831
Inforsatigue !
2 2 8 | 0.0 ¢ 0 i
151 151 621 81
Marketing
3 7 - --
ervices 421 381
dqaux
1 I 3 3
81 bY43
critariat
1 4 7 - -
81 kx4 581
uppl bance
6 6 - -
tion du 301 301
ersonnel
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ouI NO
Niveau de stocks
(inventaire optimal) 3 (25% —-—-
Fond de roulement 2 177% 1
Budget prévisionnel 1 (B%) ——

Comptes—-clients B

Etats financiers 6 (50%) 2
Financement S 4270 2
Contrat 6 (30%) 1
Fiscalité 9 (75%
Informatique -
Production -—- -—
Autres (spécifiez):

MANGQUE
Comptabilite 2 1740
Gestion de la production 1 (B
Marketing 3 (257
Finance -
Informatique -
Secrétariat -
Gestion du personnel —
Tenue de livres -
Fiscalité -
Droit des affaires -
Services gouvernementaux 1 8%

IZ

NE_S!APPLIQUE_PAS

(8% 9

(1773 4

(17%3 S

(8%> S

12

8 (67%)
1 (8%
1 (8%)

2 1775

1 8%
1 8%
4 (33%)
S 420
1 8%

1 (8%

(757
(737
(92%)
(1007

(33%)

(10070

(100%4)

NE
S! APPLIGQUE_PAS

2 Q177

3 (2370

2 (1774

1 8%



COMPILATION DES COMMERCES DE $75000 A $200000
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COMPILATION
TOTAL: (9
i. Catégorie : Commerce
4. Chiffre d'affaires : $75000 A $200000
2. al 4 Moy.: 16.7 Ecart t.: 4.7
b) 13 Moy.: 17.4 Ecart t.: 8.3
<) 3 Moy.: 7.5 Ecart t.: 2.5
3. al 2
b) 12
<) 4
d) 1
6. al 15
b) -
c) 1
d) 1
e) 2
7. al 8
b) 10
) 1
d) -—
10. a ouI 12 NON 7
b) our 2 NON 9
NE S’APPLIQUE PAS 1
c) RIEN -—--—- QUELQUE CHOSE 2
NE S’APPLIQUE PAS -——--
11. aj 8
b) 6
c) 3

d> 2
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a) Chiffre d'affaires de $73000 § $200000.

Fmstioos 1. 2, 3
Non- Ne s'ap- finterne | Sidge Cabinets | Autres INSATISEACTION | TEMPS consacrb powr
utilisk | plique paf social d'expertyq Splcifiez: Qualitd | Prix | cette activitéd
soyennef Rari-type
17 1 { 13 19
891 b 31
Tenue de livres
{ 16 1 { 4 7
b4 84 31 91
eryice de paye
3 16 1/16 5/16 | 10 7
bparation des 161 841 61 )}
ats _financiers !
! ! 16 ! )
riparation des 51 b4 841 31 8 C LT
ats de coaptes | :
3 14 3/14 /14 | 7 P03
2%1 41 211 %1 ‘
Fiscalith \
5 2 11 1 10 '
Finance 261 11 51 !
{planification
financidre) J
3 2 14 ¢ | 3t
Planification 161 11 741 ]
de 1a
broduction
10 7 1 { ) [ -
531 371 2 L) 4
Inforaatigue
¢ 3 11 1 3 1.3
A1 161 381 k)
Marketing
g 9 | |
Services 421 77 k)4 h)4 - -
] dqaux —
| 18 11.8 12.5
k) 951
Secrbtariat
| 7 10 1 3 |
k) n N )4
Supp! hance
(] 13 ] 1
tion du k74 681
er sonnel
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oul

NON NE_S’ APPL IQUE_PAS

Niveau de stocks
(inventaire optimal) 4 (21%) 3 (16%) 12 (63%)

Fond de roulement S (26%4) 3 (167 11 (S8%>
Budget prévisionnel 2 (117> 1 (S% 16 (84%)
Comptes—-clients 4 (217 2 (110 13 6e8%)
Etats financiers | 12 (68%) 4 (2170 2 (117
Financement 11 (88%) 2 110 & (324
Contrat 4 (217> 3 164 12 (63%)
Fiscalité 11 (58%) 7 (377> 1 5%
Informatique ' 1 (3% -—- 18 (95%)
Praduction -—— ——— 13 (1007
Autres (spécifiez):
NE

MANQUE SUivi SIAPPLIGQUE PAS
Comptabilite 2 (117%) 5 (26%) -
Gestion de la production 1 (30 2 (1170 S (26°%)
Mar keting 4 (217%4) 3 167 7 (37%)
Finance 3 6% 4 (217 3 ek
Informatique 1 5% 1 (5% 10 (S53%)
Secrétariat - 2 (117 3 16%)
Gestion du personnel 1 (5% 1 (57O 4 (217
Tenue de livres 1 (30 3 «1e%) 2 (11%)
Fiscalité 3 16%) 6 (3274 1 (5%
Droit des affaires 4 (21%) 2 (117 4 (217

Services gouvernementaux 10 (83%) 2 (117 2 (110



COMPILATION DES COMMERCES DE $200000 ET PLUS



TOTAL: 24
1. Catégorie
4. Chiffre d’affaires

2.

10.

11.

al

b>

c)

a)

b>

c)

d)

al

b)

dl

e)

a)

b)

c)

d>

a)

b)

c)

al

b>

c)

d)

..20_

COMPILATION

Commerce

$200000 et plus

10 Moy.: 18
12 Moy.: 14
6 Maoy.: 12
2

12

7

3

13

]

S

1

13

11

our 17

our 9

NE S’APPLIQUE PAS
RIEN ---

NE S’APPLIQUE FAS
14

6

Ecart t.: 3

Ecart t.: 8

Ecart t.: €
NON 7
NON 8

QUELQUE CHOSE

9
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QUESTIONS 32 2) Chiffre d'affaires de $200000 et plus.
Festions N | 2. 7.
Noa- Ne s'ap- Iintmo Sidge Cabinets |Autres INSATISFACTION |  TENPS consacrd powr
utilisk | plique pa social d'experts| Spécifiez: Rualite [ Prix | cette activitd ‘l
.| soyenne | kart-type!
20 2 2 x nr |9 j
801 B2 1 8 41 ;
erue de_livres } .
! 19 t 2 t 7.6 2.4 'g
41 791 a1 81 4 '
ervice de paye !
3 )\ 20 420 3.3 B3 :
bparation des 121 1 831 201 ' !
ats financiers -
2 1 19 1 ! | 156 | 23.9
réparation des 81 41 791 41 41 !
ats de coaptes l
| 1 R l 2/20 | M 3%
41 41 921 - a1
iscalith |
5 17 1 3 | 7 1
Finance 191 651 a1 12 l
(planification E
financidre) . L
4 2 14 9 | &
L’lanification 171 81 TSl
de la
production
8 2 i | 2 172 56 24
331 81 461 41 81 501
Informatique
2 20 3 Y] | 36
81 801 121
rketing
3 6 3 ] i In - - i
Bervices 21 pr) 211 11 141 141 _
1 daus -
1 ye] 47 56 i
41 %1 5
critariat -
S 1 17 1 - - ’-
A1 41 11 41 '
Suppl dance
2 3 18 1 49 50
Bestion du 14 131 ™ 41
per sonnel
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oul NON NE_S’APPLIQUE_PAS
Niveau de stocks
(inventaire optimal) 12 (S0%Z) 3 (13%) 9 (37%)
Fond de roulement 15 (&3%> 2 (8% 7 (297
Budget prévisionnel 7 (29%) -—--- 17 (7170
Comptes-clients 7 (29%) 1 4% 16 (677
Etats financiers 20 (83%) 1 (4% 3 (13%
Financement 19 (797> 2 (8%) 3 137
Contrat 14 (59%> 1 4%) 9 (37%
Fiscalite 19 (79%) 2 (8%) 3 (13%)
Informatique S (217D 1 470 18 (75%)
Production 2 (84 - 22 (9270
Autres (spécifiez):
NE
MANQUE SuUIvl SIARPPLIQUE_PAS
Comptabilite 2 (8% 17 (717> —-——-
Gestion de la production -——- 8 (33%) 3 (137
Mar keting 4 (177 8 (33% 1 (470
Finance -— 12 (S0%) 2 (8%)
Informatique 4 (177 3 (13%) 10 (420
Secrétariat - 3 (13%) 2 (8%)
Gestion du personnel -——- & (25%) 3 (2170
Tenue de livres - 10 (427%) 1 4%
Fiscalité 1 4% 8 (33%) -——-
Droit des affaires 7 (2970 S (2170 2 (87

Services gouvernementaux S (387> 6 (257> ——-



SOMMAIRE DES ENTREPRISES DE SERVICES
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SOMMAIRE DES SERVICES

1. Dans quelle catégorie se situe votre entreprise?

Echantillon MRC Echantillon/MRC
( > Commerce
( ) Industrie
(X) Service 38 32.2% 41.1% 10%

¢ > Agricole

OBJECTIF: Connaftre les di fférents besoins dépendamment des
catégories d'entreprises.

2. QRuelle est votre formation et vos expériences pertinentes a
votre travail ainsi que le nombre d'années?

années (moy)
(a) Relatif & la gestion 10 (24%)
(b) Relatif au type d’entreprise 29 (71%)

(c) Autres (spécifiez): 2 (57
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OBJECTIF: aj Veérifier si la majorité des dirigeants
oceuvrent dans leurs principaux domaines
d’expérience.

b Veérifier si, avec le nombre d?’années de
formation et d'expérience, les dirigeants
utilisent plus ou moins les services offerts.

c) Assurer un complément 4 la formation et &
l’expérience.

2. Dans quelle tranche la mayenne d’age des principaux cadres ou
des propriétaires se situe-t-elle?

a (7) Moins de 23 ans (18%) c (7) 41 & 30 ans (18%)
b (17) 30 & 40 ans (45%) d (7) 31 et plus (18%)

OBJECTIF: Pour vérifier si 1’age du dirigeant a un rapport avec
les services utiliseés,
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4. Pourriez—-vous nous donner un aperg¢u de votre chiffre d’af-
faires. Se situe-t-il entre:

SERVICE
(14) moins de $75000 (37%)
(16) $75000 - $200000 (42%)>

(8) $200000 et plus (2174

OBJECTIF: Identifier les différents besocins en rapport avec le
chiffre d’affaires (grosseur de l’entreprise).

S. Grille (autre page).

OBJECTIF: Vérifier la situation du marché ainsi que les
opportunités.
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QUESTIONS J: &) aoins de $73000 b) $75000 4 $200000 ¢) $200000 ot plus
Buestions 1s . 2 3 ]
Non- e s'ap- [interne rSitgc Cabinets | Autres INSATISEACTION ( TEMPS coasacrd powr |
utilisk | plique pai\ social d’experts Spbcifiez: Qalith | Prix | cette activité
soyenne § Reari-type
34 2 1 ! )7 7
g9 ) un k! b) 17 19
Tenue de livres ¢) 80 14
5 2 ! | /28 | a) 3 2
131 761 b} un n 101 b) 4 b
Bervice de_paye ¢ il 12
9 30 330 | a) 16 17
tparation des 231 7 101 b) 4 2
ats _financiers ¢) 124 | 146

2 9 25 1 ! )9 12
rhoaration des 3 231 661 31 31 b) 5 4
ats_de cosples c) 11 b

2 6 3 7731 | a1l 11
b} 151 801 231 b 1 0
Fiscalith 0B 3

5 5 26 4 1 1
Finance 121 121 661 101 b) 2 0
(planification Qs 3
financibre)

2 1 2% a2 |0 )
lanification 5t 291 661 bs |4 |
e la ¢) 23 E 23
roduction

16 17 3 2 ) 30 0

21 451 8l 31 b 1 0
Inforsatique ¢) - -

8 4 25 2 a) 2 1

A1 102 641 b b) 2 2
Harketing ¢) 66 16

9 8 7 12 212 | a1 0
ervices 41 a1 182 31 2 in b3 0
1 bqaux )1 6

1 ! 36 )9 12

a1 )4 w1 13 | 1
Secrbtariat ¢) 3t 0

11 6 19 2 )3 2

31 161 301 ) b) 3 0
ppldance ¢) -- -

3 12 2 1 al 0

tion du 81 01 391 k! b) 13 10
personnel ¢) M K;')
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6. Es?—ce que vos différents bailleurs de fonds et/ocu action-
naires sont exigeants pour la qualité et 1le nombre de
rapports financiers que vous leur remettez?

Pas du tout a b C d e Beau:oup

OBJECTIF: Vérifier la capacité d’'etablissement de rapports
financiers.

7. Est-ce que les services supparts en général (comptabilitée,
notaires, etc.) qui sont offerts ré&pondent 4 vos besoins:

a — En parfait accord 18 (477%)
b - En accord 18 (47%)
¢ - E&n désaccord 1 (3%
d - En total désaccord 1 (30

OBJECTIF: Vérifier si les services offerts présentement répondent
4 leurs besoins (en général),
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8. Est-ce que vous trouvez que vos intervenants extérieurs vous
conseillent suffisamment sur les points suivants:

oul NON NE_STAPPLIQUE_PAS

= Niveau de stocks

(inventaire optimal) 9 (24%) 2 (5% 27 (717
- Fond de roulement 15 (39%4Y 4 (1170 19 (304
- Budget prévisionnel 9 (247 2 (54 27 (7170
- Comptes-clients 10 (267> 1 (3% 27 (717
- Etats financiers 29 (767> 4 (117 S 3%
- Financement 22 (387%) 4 (110 12 (3270
- Contrat - 19 (B0%) 2 (5% 17 45%)
- Fiscalité 25 (66%L) 7 (18%) 6 (16%)
- Informétique 2 (5% 1 3% 35 (927
- Production S (13% 2 (5% : 31 (82%

- Autres (spécifiez):

OBJECTIF: Vérifier s'il y a un suivi dans les services supports et
aussi par le propriétaire.



9. RQue
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ls sont 1les services

supports qui vous mangquent le plus?

Pour lesquels croyez-vous que le suivi est important?

OBJECTIF

Comptabilité

Gestion de la produﬁtion
Mar keting

Finance

Infarmatique .
Secrétariat

Gestion du personnel
Tenue de livres
Fiscalité

Droit des affaires

Services gouvernementaux

: . Vérifier 1les manques

dans
1’importance du suivi de ces mémes services.

MANQUE
3 (8%
1 (3%
9. (24%)
1 (3%

(13%)

]

b

(S%)
1 (3%
2 (S%)
3 (8%
7 (18%)

15 (397

les

25 (667D

9 €247%)

7 (18%

10 (267>

2 (3%

9 (247

10 (267%)

14 (37%4) .

12 (32%

S (137%)

9 (247%)

services

NE
S’ AP-
PLIQUE
PAS

1 (3%
10 (26%)
7 Q18w
6 (164>
19 (50%)
3 (8%

8 (21%)
2 (S%

3 (8%

3 (8%

1 (3%

ainsi
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10, al Est-ce que le marketing vous préoccupe (production,
prix, produit, distribution)?
ouUl 22 ((S8%4) NON 16 (42%

Si oui, alors:

b) Avez-vous effectué une &tude?

QUI 8 (36%) NON 14 (647

€c) Qu'est-ce que cela vous a rapparté?

QUELQUE CHOSE 8 (100%4)

OBJECTIF: Vérifier 1'impartance accordée au marketing et aux
etudes effectutes par les dirigeants.

11. Quelle est la fréquence de consultation de vos états
financiers?

a (15) Réguliérement (39%)
b (8 Quelques fois (21%)
c (11) Trés rarement (297
d (3 Jamais (87%)

e (1) Ne s'’applique pas (3%

Pour quelles raisons?

OBJECTIF: Vérifier 1’intéret porté aux btats financiers.
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12. Selon vous, de quelle fagon pourrait-on améliorer les
services offerts présentemment?

OBJECTIF: Vérifier si les services sont personalisés.



COMPILATION DES ENTREPRISES DE SERVICES DE MOINS DE $75000



-34-

TOTAL: 14

1, Catégorie Service

4. Chiffre d’affaires Moins de $73000

2. al 1 Moy.: ~—-= Ecart t.: -—-
b> 13 Moy.: 13 Ecart t.: 11
c) 1 Moy.: -- Ecart t.: --
3. al 2
b) 7
c) 1
d) 4
6. al 11
b) -
<) 1
d) 2
el -
7. al 6
b) 6
<) |
d) 1
10. a) our 9 NON S

b> gur 2 NON 7

NE S'’APPLIQUE PAS -

c) RIEN ——-— QUELQUE CHOSE

NE S’'APPLIQUE PAS —_—

11. . al S
b 2
c) S
dl 1

e) i
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QUESTIONS 3:  a) Chiffre d'affaires de soins de $73000.
Hmtions {, 2. ] 3.
Noa- e s'ap- |interne | Sidge Cabinets | Autres INSATISFACTION | TERPS consacrh pow
utilish | plique pa social d’upertﬂ Spécifiezs Bualith ! Prix | cette activité
soyenne | Reari-type
13 | 7 7
931 12
Tenue_de livres
4 7 | ! i 3 2
291 301 n n n
Service de paye
4 i 1711 | 16 17
Préparation des rp! 131 1
ttats financiers

2 6 b 9 15
rhparation des 141 431 431
ats de comptes

3 11 1710 | 1 i1
m 781 101
Fiscalith
2 2 9 1 | |
Finance 141 141 £41 7l
(planification
financidre)

{ b 7 2 | 0
lanification 11 43 501 ‘
ela
roduction L

9 3 1 1 N

641 rabs n 71 30 0
Inforsatigue

4 | 9 1 2 1

m I 601 n .

par keting

3 3 2 2 | 0
ervices 421 po}] in 94

1 bgaux
1 1 12 9 12
2! n 861
retariat

6 3 3 3 2

431 rabs 361
appl bance

2 ] 6 | ! 0
tion du 131 401 407 bj 4

ersonnel
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oyl NON NE_S’APPLIQUE_ PAS

Niveau de stocks
(inventaire optimal) 3 (214 1 (740 10 (717
Fond de roulement 4 (297%> 1 (7% 9 (64%)
Budget prévisionnel 3 (217 1 (77D 10 (717
Comptes—-clients 2 14%) --- 12 (86%)
Etats financiers 10 (71%) 2 (14%) 2 (14%)
Financement 8 (S7%) 1 (77 ' S (364
Contrat 6 (43%) 1 (7% 7 (30%)
Fiscalité 7 (S0%) 4 (29%) 3 210
Informatique 1 (7% 1 (77 12 (B&%
Production 1 (7% 1 (7% 12 (86%)
Autres (spécifiez):

NE

MANQUE SUIVI S'AEPLIQUE_PAS

Comptabilité 2 14%) 7 (S0%) 1 (7%
Gestion de la production - 2 (147 4 (29%)
Mar keting 4 (297%) 2 14%) 3 (217%)
Finance 1 (7% S (364 2 14%
Informatique - 1 (7 9 (64%)
Secrétariat 1 (7% 2 (140 3 (2150
Gestion du personnel - 3 (217 S (36%)
Tenue de livres 2 (147 4 (29% 2 147
Fiscalité 2 (147 3 21% 1 (7%
Droit des affaires 3 210 1 (7% 1 (7%

Services gouvernementaux S (36%) 3 (217 1 (7%



COMPILATION DES ENTREPRISES DE SERVICES DE $75000 A $200000



TOTAL: 16

1. Catégorie
4, Chiffre d’affaires

-

b o

10.

11.

al

b>

c)

al

b)

c)

d>

a)

b)

c)

d)

e

a)

b>

c)

d)

a)

b>

c)

a

b>

c)

d)
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Service
$75000 4 $200000

4 Moy.: 8 Ecart t.: 7
11 Moy.: 15 Ecart t.: 8
2 Moy.: 16 Ecart t.: -—-
4

S

4

3

10

4

1

1

7

9

our 6 NON 10
our 2 NON 4

NE S'APPLIQUE PAS -

RIEN ——— QUELGRUE CHOSE
NE S?'APPLIQUE PAS -

3

S
&
2

2
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QUESTIONS 3: &) Chiffre d'affaires de $73000 & $200000.
loyestions L, 2, 1
Non- Ne s’ap- [interne | Sidge Cabinets | Autres INSATISEACTION | TEMPS consacrd powr
utilisk | plique pag social d’experts) Spécifiezs Qualité| Prix | cette activitd
soyenne | Icart-type
14 i i 17 19
881 61 61
Tenue de livres
| 14 | ] 5
61 881 61
Service de paye
2 14 2114 | 4 2
dparation des 121 881 141
dtats financiers
2 {3 | b ]
Priparation des 131 811 61
ats de cosptes
| | 1S /15 | 1 0
61 61 882 401
Fiscalith '
3 3 9 | 2 0
Finance 191 191 62 82
{planification
financidre)
| S 10 5 ]
lanification 61 31 £31
Ee la
roduction
2 12 1 | | 0
131 751 61 81
Informatigue
3 3 9 { 2 2
191 191 361 82
rketing
3 ] 2 8 1/8 3 0
rvices 241 181 121 471 131
dgaux
16 13 i1
1002
critariat '
fe ] 2 8 2 3 0
Y~ 132 301 132
uppl kance
{ 3 10 15 10
estion du (4 31 631
rsonnel




Niveau de stocks
(inventaire optimal)

Fond de roulement
Budget prévisionnel
Comptes-clients
Etats financiers
Financement

Contrat

Fiscalité
Informatique
Production

Autres (spécifiez):

Comptabilite

-4Q-

Sesticn de la production

Marketing

Finance

Informatique
Secrétariat

Gestion du personnel
Tenue de livres
Fiscalitée

Droit des affaires

Services gouvernementaux

oul NON  NE_S’A

4 (25%) 1 (6%

8 (50%Z) 2 (130

4 (25%) 1 (6%

6 (38%) 1 (6%

14 (88%) 2 (120

9 (S6%Z) 2 (134

8 (50%) 1 (&%)

12 (75%) 3 (19%)

2 (3% 1 (6%
HANQUE SuIvl
-—= 10 (63%)
e 3 (19%
4 (25%) 2 (13%
-—- 2 (130
3 (19%) -
-—- 3 (19%)
-—- 2 U3W
-—- 6 (38%)
1 (6%) 4 (25%)
3 (19%) 2 U3%W
5 (31%) 3 (197

11 (69%)

6 (35%

11 (69%)

9 (56%)

S (3174
7 (447
1 6%
16 (1007

13 (B17)

NE

S'APPLIGUE_PAS

6 (384D
3 (19%)
3 (197

8 (504

3 (197)

1 (6%

1 (6%



COMPILATION DES ENTREPRISES DE SERVICES DE $200000 ET PLUS
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COMPILATION
TOTAL: 8
1. Catégorie : Service
4. Chiffre d'affaires : $200000 et plus
2. al S Moy.: 8 Ecart t.: S
b> S Moy.: 14 Ecart t.: 4
c) -—= Moy.: -- Ecart t.: -
3. a) 1
b) 5
<) 2
d) -—
6. a) 6
b) 2
c) —-—-
d> -—-
e) -—
7. aj 5
b) 3
c) -
d) -—-
10. a our 7 NON 1
b) our 4 NON 3

NE S’'APPLIQUE PAS -

c) RIEN --- QUELRUE CHOSE 4
NE S’APPLIQUE PAS -
11. a) 7
b) 1

) -—-
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QUESTIONS 3: ) Chiffre d’affaires de plus de $200000.
Buestions 1, 2 3.
Non- Ne s’ap- |interne | Sidge Cabinets |Autres INSATISFACTION | TENPS coasacrd pow
utilisk | plique pas social d"experts|Spdcifier: Qualite| Prix | cette activitd
soyenne | Kkart-type
7 { Bo 124
881 121
Tenue de livres
8 {1 12
1001
ervice de paye
3 3 124 146
dparation des n 631
ats fipanciers
{ (1 [ i1 &
tparation des 121 761 121
ats_de cosptes
l 2 3 | 3
¥4 Yo 831
iscalith
8 2 k) 2
inance g0l 201
planification
inancidre)
8 23 3
lanification 1002
e la
roduction
3 2 | -- --
631 Yo} 121
¥nforlatigge
' { 7 86 76
121 881
arketiag
! 1 k| 4 1/4 7 6
Bervices 1844 111 13 441 351
1 dqaux
8 L) 0
L 1001
ecrétariat
i i 6 - -
131 131 i)
ppl bance
| 7 k] 3
tioa du V3 981
ersonnel ]
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NE_S'’'APPLIQUE_PAS

0
1c
{—
1Z
10
rd

Niveau de stocks

(inventaire optimal) 2 (25% - 6 (737
Fond de roulement 3 (38% 1 (13% 4 (50%)>
Budget prévisionnel 2 25% —-—— 6 (73%)
Comptes—-clients 2 (25750 -— 6 (73%)
Etats financiers S (627 ——= 3 (38%
Financement S (2% 1 (13% 2 (257
Contrat S (62%) ——- 3 (38%
Fiscalité & (75% - 2 (25%
Informatique 1 (13% —-—= 7 (88%)
Froduction 2 (257 - 6 (75%
Autres (specifiez):
NE

MANQUE SUIVI S'APPLIQUE PAS
Comptabilite 1 (137 8 (100%> --—-
Gestion de la production 1 (13% 4 (S0%) —-——=
Mar keting 1 (137 3 (37%) 1 13%
Finance -— 3 (377> 1 13%
Informatique 2 (257 1 13%) 2 (257
Secrétariat 1 (13% 4 (507 —-—
Gestion du personnel 1 (13% S (63%) -
Tenue de livres - 4 (50%) ——
Fiscalite —-— S (63% 1 (13%
Droit des affaires 1 (137 2 (257D 1 (13%

Services gouvernementaux S (63%) 3 (3774 —_



SOMMAIRE DES INDUSTRIES
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SOMMAIRE DES INDUSTRIES

1. Dans quelle catégorie se situe votre entreprise?

Echantillon MRC Echantillon/MRC
) Commerce
(X) Industrie 25 21.2% 13.7% 20%

( ) Service

( ) Agricole

OBJECTIF: Connaftre les di fférents besoins dépendamment des
catégories d'entreprises.

2. Quelle est votre formation et vos expériences pertinentes a
votre travail ainsi que le nombre d’années?
années(moy)
(a) Relatif 4 la gestion 10 (33%
(b) Relatif au type d’entreprise 15 (S0%)

(c) Autres (spécifiez): S 174



_h7_

ORJECTIF: a Vérifier si la ma jorité& des dirigeants
ceuvrent dans leurs principaux domaines
d’expérience.

b) Verifier si, avec le nombre d’années de
formation et d’expérience, les dirigeants
utilisent plus cu moins les services offerts.

c) Assurer un complément 4 la formation et 4

l’expérience.

3. Dans quelle tranche la moyenne d'&ge des principaux cadres cu
des propriétaires se situe-t-elle?

a (1) Moins de 23 ans (4%) c (8) 41 & 30 ans (324
B (13) 30 & 40 ans (S52%) d (3) 31 et plus (127

OBJECTIF: Pour vérifier si l’age du dirigeant a un rapport avec
les services utiliseés.
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4. Pourriez—vous nous donner un apergu de votre chiffre d’af-
faires. Se situe—-t-il entre:

INDUSTRIE
(3) moins de $200000 (20%)
(7) $200000 - $450000 (28%)>

(13) $450000 et plus (S2%)

OBJECTIF: Identifier les différents bescins en rapport avec le
chiffre d’affaires (grosseur de 1’entreprise).

S. Grille (autre page).

OBJECTIF: Veérifier la situation du march& ainsi que les
opportuni tés.
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QUESTIONS 5: a) soins de $200000 b) $200000 4 $450000 ¢) $450000 ot plus
Eeshm I, 2 3.
Noa- Ne s'ap- |interne | Silge Cabinets | Autres [NSATISEACTION | TEMPS consacrb powr
utilisk | plique pas social d'expertd Sphcifiez: Qualitd T Prix | cette activitd
soyenae]_ ¥art-
20 2 3 3) 16 10
801 81 121 b) 4 39
Tenue _de livres c) % 128
2 | 2 a) 16 9
881 41 a1 b) 15 12
ervice de paye ¢ 1 b
7 1 17 217 | 3) B 0
bparation des 8 41 681 121 b) 4 3
ats_financiers ¢) 22 0
1 i 0 1 2 38 b
rhparation des 41 41 1124 41 a1 b) & 4
ats _de comptes A1 7
{ 4 { 20 1720 | a) — -
41 131 41 801 51 b) 2 0
Fiscalith ¢) - -
2 { 17 1 6 a) 16 0
Finance ) 41 631 41 21 b) 13 18
Kplani fication t) 44 8
financidre)
2 { 21 { a) 16 0
lanification 81 41 841 41 b) 113 | 65
ela ¢) 43 19
roduction
6 3 1 3 173 a) 16 0
241 201 441 121 k<) b) -- --
Inforsatique ¢) - =
t B 13 i a9 8
41 k744 602 41 b) 21 20
arketing )8 4
6 6 2 13 111 | ) 16 0
Services 241 241 81 441 91 b S 0
Pgaux ' . ¢) — -
1 24 3) 10 4
41 %1 b3 2
ﬁ'ff!téiii* ¢) 134 | 86
6 4 14 1 39 g
2141 161 361 41 LY 0
uppléance Q= 1=
22 a) 9 8
tion du 122 881 L) 0
er sonnel )20 0




_50...

€. Est-ce que vos différents bailleurs de fonds et/cu action-
naires sont exigeants pour la qualité et 1le nombre de
rapports financiers que vous leur remettez?

Pas du tout a b c d e Beaucoup

ORJECTIF: Vérifier la capacité d'&tablissement de rapports
financiers.

7. Est-ce que les services supports en général (comptabilite,
notaires, etc.) qui sont offerts répondent & vos bescins:

a — En parfait accord 12 48%0
b - En accord 10 (40%)
¢ - En désaccord 2 (87
d - En total désaccord 1 470

OBJECTIF: Vérifier si les services offerts présentement répondent
4 leurs besoins (en général).
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8. Est-ce que vous trouvez que vos intervenants extérieurs vous
conseillent suffisamment sur les points suivants:

oul NON NE_S!APPLIRQUE_PAS

- Niveau de stocks _

(inventaire optimal) 7 (2B%4) 3 127 15 (6Q%)
- Fond de roulement 7 (2B74) 2 (870 16 (647%)
-~ Budget prévisionnel 11 44%) 2 (87 12 (48%)
- Comptes-clients 3 (B&EXD 1 4% 15 (&0%)
- Etats financiers 16 (647> 2 (84 7 (28%)
- Financement 14 (3E€7Z) 4 167 7 (2874
- Contrat 15 (60%Z) 2 (B%) 8 (22%
- Fiscalite 18 (72%4) 2 (8% S (204
- Informatique S (20%) 3 11240 17 (8%
- Production 6 (247> 1 4% 18 (72%>

- Autres (spécifiez):

OBJECTIF: Vérifier s’il y a un suivi dans les services supports et
aussi par le propriétaire.
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9. Quels sont les services supports qui vous manquent le plus?
Four lesquels croyez-vous que le suivi est important?

NE
S’ AP-
PLIQUE
MANQUE SUIVI PAS
- Comptabilite 1 (4%) 14 (SE%> 1 (4%)

- Gestion de la production 3 (267 11 44%> 2 (8%

- Marketing ' 7 (2B%) 9 (36%) 2 (8%
- Finance 4 (167D 9 (36L)Y 2 (8%
- Informatique 6 (24%) S 204y 7 (28%)
- Secrétariat 1 4% 9 (3&%) 2 (8%)
- Gestion du personnel 6 (247%) 11 (44Z)' 3 (1290
- Tenue de livres = ———=—— & (24%) 2 (8%
- Fiscalite 1 (4% 9 (36%4) 2 (84
- Droit des affaires 5 (20% 7 (28%4) 4 (16%)
- Services gouvernementaux 11 ((44%) 7 (28%) 35 (204

OBJECTIF: Vérifier 1les manques dans les services ainsi que
1’importance du suivi de ces mémes services.
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10. al Est-ce que le marketing vous préoccupe (production,
prix, produit, distribution)>?

Ul 15 (60%) NON 10 40%)

Si oui, alors:

b) Avez-vous effectué une ttude?
OUI 6 (40%> NON 9 (60%>
c) Gu’est-ce que cela vous a rapporté?

RIEN 2 (33%

QUELQUE CHOSE 4 (67%)

OBJECTIF: Vérifier 1’importance accordée au marketing et aux
gtudes effectukes par les dirigeants.

11. Quelle est la fréquence de consultation de vos é&tats
financiers?

a (15) Reéguliérement (607%)
b (3) Quelques fois (127
c (6) Trés rarement (247
d (=) Jamais (-

e (1) Ne s'’'applique pas 4%)

Pour gquelles raisons?

OBJECTIF: Vérifier l1’intéret porté aux &tats financiers.
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12. Selon vous, de quelle fagon pourrait-on améliorer les
services offerts présentemment?

OBJECTIF: Vérifier si les services sont personaliseés.



COMFPILATION DES INDUSTRIES DE MOINS DE $£200000
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ToTAL: S T

1. Catégorie Industrie

4. Chiffre d’affaires Moins de $200000

2. a 2 Moy.: 12 Ecart t.: 4
b> 3 Moy.: 12 Ecart t.: 4
c) 1 Moy.: 25 Ecart t.: O
3. a -
b> 3
) 2
d> -
6. a) 4
: b) -
c) 1
d> ——-
e) -
7. a) 2
b> 2
<) 1
d> -
10. al our 2 NON 3
b> our 1 NON 1

NE S’APPLIQUE PAS -

c) RIEN 1 QUELQUE CHOSE--

NE S'’'APPLIRUE PAS -

11. ad 2
b) —_——
c) 3
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QUESTIONS J:  a) Chiffre d'affaires de soins de $200000.

Fggstims i, , 2 3.
Noa- Ne s'ap- linterne : Sidge CabinetsJ Autres INSATISFACTION | TENPS consacrh pour
utilisk | pligue pa !social d'experty Sphcifien: Dualitd | Prix | cette activitd
] 1 soyenne | bcart-type|
b 16 10
’ 1001
Tenue de livres ;
s
. 1001 16 9
Service_de paye :
1 { 8 0
[Preparation des | 201 801
btats financiers .
s 8 5
Priparation des ' 1001
btats_de cosptes |
| b] 0 0
i 1001
Fiscalith '
2 b2 ] 16 0
Finance 401 i 401 201
(planification !
financidre) i
2 3 16 0
lanification 401 © 601
de la i
roduction |
2 2 . 16 0
401 401 1 201
Informatique
| 4 9 8
201 801
Marketing
] 2 2 16 0
ervices 201 401 401
1 bgaux
. 3 10 (]
1001
Secritariat
| 3 ] 9 8
201 601 2027
Suppl hance
] 4 9 8
Gestion du 201 801
personnel




NE_S! APPLIQUE_PAS

10
IcC
(1]
1Z
]
1Z

Niveau de stocks

(inventaire optimal) 1 (20% - 4 (B8O
Fond de roulement 1 (20%) ——- 4 (80%)
Budget prévisionnel 2 (40%) - 3 (60%4)
Comptes-clients 1 (20%) - 4 (80%)
Etats financiers 3 (60%4) 1 (207 1 (207
Financement 1 (207 1 (207 2 (60%)
Contrat 1 (207 - 4 (BO%
Fiscalité 4 (80%) -—- 1 (207
Informatique ——= - 5 (1007
Praduction 1 (207 ——= 4 (807
Autres (spécifiez):
NE

MANGUE SUIVI STAPPLIRQUE_PAS
Comptabiliteé —-——- 4 (80%) ——=
Gestion de la production ——- 1 (207 1 (20%)
Mar keting 3 (60%) 2 (407 -
Finance 1 (207%) 1 (207 1 (207
Informatique 2 (407%) —-——- 1 (20%
Secrétariat - 2 (40%) i (207>
Gestion du personnel - 1 (207 1 (20%)
Tenue de livres - 2 (407 1 (207
Fiscalité - 3 (60% 1 (207
Droit des affaires 1 (20%) - 2 (407
Services gouvernementaux 1 (207 1 (207 2 (407



COMPILATION DES INDUSTRIES DE $200000 A $450000
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COMPILATION
TOTAL: 7
1. Catégorie : Industrie
4, Chiffre d’affaires : $200000 & $450000
2. aj 1 Moy.: 8 Ecart t.: O
b)) 4 Moy.: 15 Ecart t.: 8
c) 3 Moy.: 17 Ecart t.: 1€
3. al ——-
b) 2
<) 3
d> 2
6. al 4
b) 2
c) -
d> 1
e) —-—
7. a 3
b) 3
c) 1
d> -
10. al our S NON 2
b) our 1 NON 4
NE S'APPLIGUE PAS -
c) RIEN ——- QUELQUE CHOSE
NE S'APPLIQUE PAS —-——-
11. a 4
b> 1
c) 2

1
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QUESTIONS 3: ) Chiffre d'atfaires de $200000 3 $430000.
estions I, A 1.
Noa- Ne s'ap- Jinterne | Sidge Cabinets |Autres INSATISEACTION | TEMPS consacrd pour
utilisk| plique pa social d'experts| Splcifiez: Qualité | Prix [ cette activitd
soyenne | dcart-type
7 kL] Ky |
1001
Tenue de livres
7 13 12
1001
rvice_de paye
| b 1/6 4 3
bparation des 141 861 17
ats financiers
7 6 4
tparation des 1001
ats de_cosptes
{ 6 1/6 2 0
141 B6I m
iscalith
| 5 | 15 18
Finance 141 21 141
(planification
financidre)
7 113 86
lanification 1001
e la
roduction
3 2 2 -- -
431 291 291
Inforsatigque
3 3 1 2 20
431 431 141
Marketing
2 3 2 5 0
ervices 91 431 91
dgaux N
7
1001 5 2
rhtariat
{ 2 4 { 0
141 pall n
uppl Bance
! 6
estion du 141 861 i 0
er sonne]




Niveau de stocks
(inventaire optimal)

Fond de roulement
Budget prévisionnel
Comptes-clients
Etats financiers
Financement

Contrat

Fiscalité
Informatique
Production

Autres (spécifiez):

Comptabiliteé

_62_

Gestion de la production

Mar keting

Finance
Informatique
Secrétariat

Gestion du personnel
Tenue de livres
Fiscalité

Drait des affaires

oul NON NE_SIAPPLIQUE_PAS

2 (29%) 2 (29%) 3 (43%)

2 (29%) 2 (29%) 3 (43%)

3 (43%) 2 (29%) 2 (29%)

4 (S7%)  --- 3 (430

S (717%) 1 (14%) 1 (14%)

S (712 2 (29%)  —---

4 (S57%) 1 (14%) 2 (29%)

S (71%) 1 (14%) 1 (14%)

—== 2 (29%) S (71M)

2 (43%)  -—- 4 (S7%)

NE

MANQUE SUlVl S'AEELIQUE_FAS
-—= 3 (43%)  ---
4 (57%) 1 (14%)  ---
2 (29%) 2 (29%)  -—-—
2 (29%) 1 (14%) ---
2 (29%) 1 (14%) 3 (43%)
——= 1 (14%) ---—
4 (S7%4) 2 (29%)  -—-
-—= 1 (14%)  ---
-—= 1 (14%)  -—-
2 (29%) 2 (29%) 1 (14%)
4 (57%) 2 (29%)  ~-—-

Services gouvernementaux



COMPILATION DES INDUSTRIES DE $450000 ET PLUS



TOTAL: 13
1, Catégorie

4. Chiffre d’affaires

2.

10.

11.

al

b

<)

a)

b

d?
al

bd

d)

e)

al

b>

c)

d>

al

bl

c)

a
b)
c)
d>

e)

~6h-

COMPILATION
Industrie
$450000 et
7 Moy. :
8 Moy. :
i Moy. s
1
8
3
1
7
1
2
7
5
1
our s
our 4

NE S’'APPLIQUE PAS

RIEN 1

NE S’APPLIQUE PAS

9

plus

12 Ecaft t.: 6

20 Ecart t.: 16

15 Ecart t.: o
NON S
NON 4

RQUELQUE CHOSE
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QUESTIONS 5: a) Chiffre d’affaires de 4430000 et plus.
Questions 1. _ 2. 3.
Noa- W s'ap- [interne | Sidge Cabinets | Autres INSATISEACTION | TENPS consacrd poer
utilisk | plique pas social d'experty Spcifiez: fualiteé ix | cette activité
eoyenne } fcart-t
(] 2 3 30 128
821 131 31
Tenue_de livres
10 { i 6
m 81 131
Service de paye :
3 | 7 177 22 "0
Priparation des 381 87 L7 )4 141
tats financiers -
1 { 8 | 2 7 [ 7
Pr¥paration des 81 81 621 Bl 151 ~
¥tats de_coaptes
| 3 | 9 - --
71 rats n £41
fiscalité
i1 | 4 14 8
Finance 891 Y4 251
(planification
financibre)
| I { 43 19
lanification 81 851 87
ela
roduction
2 1 8 3 1/3 -= --
142 71 71 21 31
Inforaatigue -
{ ] 8 38 44
81 K} b4 621
rketing
3 3 7 1| - -
ervices 3 231 1 141
bgaux
{ 12 134 86
81 b 744
ecr¥ariat
4 2 7 - -
K} 4 151 941
ppl hance
1 12 20 0
tion du 81 921
ersonnel
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Niveau de stocks
(inventaire optimal)

Fond de roulement
Budget prévisionnel
Comptes-clients
Etats financiers
Financement

Contrat

Fiscalitée
Informatique
Production

Autres (spécifiez):

Comptabilité

0
I

4

4

é

Gestion de la praduction

Marketing

Finance

Informatique
Secrétariat

Gestion du personnel
Tenue de livres
Fiscalité

Droit des affaires

Services gouvernementaux

1 NON NE

(31%) 1 (8%

(31%) ---

(46%) ~—-—

(31%) 1 (8%)

(62%) -——-

(62%) 1 (8%)

(77%) 1 (8%)

(69%) 1 (8%

(38%) 1 (8%)

(1S%) 1 (8%)
MANQUE SUlVI
1 (8%) 7 (54%)
S (38%) 9 (69%)
2 (16%) 5 (38%)
1 (8%) 7 (54%)
2 (16%) 4 (31%)
1 (8%) 6 (46%)
2 (16%) 8 (62%)
- 3 (230
1 (8% 5 (38%)
2 (16%) 5 (38%)
6 (46%) 4 (31%)

10

(62%)

(69%)

(547

e2%4)

(38%4)

(3170

(13%

(23%)

(S54%)

777

NE

S’ APPLIQUE_PAS

(8%)

(870

(167>

(8%)

(23%)

(8%)

(167

(8%)

(8%4)

(8%)

(23%)



SOMMAIRE DES ENTREPRISES AGRICOLES
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SOMMAIRE DES ENTREPRISES AGRICOLES

1. Dans quelle catégorie se situe votre entreprise?

Echantillon MRC Echantillon/MRC

( ) Commerce
C( ) Industrie
( ) Service

(X) Agricole 22 808 2.T7%

OBJECTIF: Connaftre les di fférents besoins dépendamment des
catégories d’entreprises.

2. Quelle est votre formation et vos explriences pertinentes a
votre travail ainsi que le naombre d’années?

années (moy)
(a) Relatif & la gestion 1 (5%
(b) Relatif au type d’entreprise 20 (907

(c) Autres (spécifiez): 1 (5%
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OBJECTIF: aj Vérifier si la majorité des dirigeants
ceuvrent dans leurs principaux domaines
d’'expérience.

bJ Vérifier si, avec le nombre d!'années de
formation et d’'expérience, 1les dirigeants
utilisent plus ou moins les services offerts.

c) Assurer un complément 4 la formation et &
l1’expérience.

3. Dans quelle tranche la mayenne d’age des principaux cadres ou
des proprittaires se situe-t-elle?

a (0) Moins de 29 ans (0%) c (9) 41 & S50 ans (417>
b (8) 30 & 40 ans (36%) d (5) 51 et plus (234

OBJECTIF: Pour vérifier si l'age du dirigeant a un rapport avec
les services utilisés.
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4, Pourriez—-vous nous donner un apersu de votre chiffre d'af-
faires. Se situe-t-il entre:

AGRICOLE
(7) moins de $50000 (32%)
(8> 450000 - $100000 (36%)

(7) $10000Q et plus (327

OBJECTIF: Identifier les différents bescins en rapport avec le
chiffre d’affaires (grosseur de l’entreprise).

5. Grille (autre page).

OBJECTIF: Vérifier la situation du march®& ainsi que les
opportunités.
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QUESTIONS S: a) soins de $30000 b) $30000 4 $100000 €) 3100000 ot plus
Festiws l. 2 kA
Non- Ne s'ap- [interne | Sidge Cabinets | Autres INSATISFACTION | TENPS consacrd poer
utilisd | plique pas social d'experty Spbcifiens Gualité  Prix | cette activitd
soyenne | ¥cari-f)
20 2 a) 2.3 1.2
b1b4 1 b 13.6 1 10.3
Lfenue de livres ¢) 6.75 | 7.89
12 9 2 a) - —
21 391 91 : b1 0
ervice de paye ¢) 3 1.4
10 10 2 1/8 a L. |0
bparation des 431 431 101 171 b) 3.3 0
ats financiers ¢) 0.6 |0
15 § | i) - -
rhparation des 681 271 31 b) -- -
ats_de comptes ¢) — =
i 4 16 | 1/6 1/6 ) - --
9 181 121 51 171 171 b) -- -
Fiscalitd ) — -

1 8 10 3 ) - -
Finance 31 361 461 131 1/2 1/2 b) - | —
(planification 01 301 ¢) - |-
financibre)

1 l 18 2 I a) - -
lanification 31 31 811 9 1001 b) -- -
e la <) 12 0
roduction

8 13 { a) - --

361 391 n b) -- -
Inforsatique ¢) - -

2 20 ) — —

91 911 b — _

Marketing ¢) == -

3 12 3 1/3 2/3 a) - -
Cervices 231 41 231 31 661 - |-
19qaux ) = =

3 3 16 ) — -

141 141 121 1.3 |0
Secritariat ¢) 2.6 _16.%4

3 8 8 3 3 - -

141 361 361 141 b) -- -

pldance : ¢) - -
12 9 | ) — -

tion du ) ) 401 1 b) — -
et sonnel t) - =
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6. Est-ce que vos différents bailleurs de fonds et/ou action-
naires sont exigeants pour la qualité et 1le nombre de
rapports financiers que vous leur remettez?

Pas du tout a b C d e Beaucoup

OBJECTIF: Vérifier la capacite d'établissement de rapports
financiers.

7. Est-ce que les services supports en général (comptabilité,
notaires, etc.) qui sont offerts répondent 4 vos bescins:

a — En parfait accord 10 (45.35%
b - En accord 10 (45.35%)
¢ - En désaccord 2 9%
d - En total désaccord 0 (0%

OBJECTIF: Vérifier si les services offerts présentement répondent
4 leurs besoins (en général)d.
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8. Est-ce que vous trouvez que vos intervenants extérieurs vous
conseillent suffisamment sur les points suivants:

Qul NON

= Niveau de stocks

(inventaire optimal) 1 (3%4) ——=——=
-~ Fond de roulement 3 (23%) 3 (140
— Budget prévisionnel 1 5% 1 (5%
- Comptes—clients -  —=—=—= ———e--
- Etats financiers 14 (647> 3 (147
- Financement 9 (417> 2 (9%
— Contrat 8 (36%) 3 (147
- Fiscalite 18 (82%) 2 (3%
- Informatique 1 (5%  —————-
-~ Production 10 (45%4) 1 (5%

- Autres (spécifiez):

ORJECTIF: Veérifier s’il y a un suivi dans
aussi par le propriétaire.

NE_S!APPLIQUE_PAS

21 (95%)
14 (63%)
20 (90%)
22 (100%)
S (22%)

11 (50%)
11 (S0%)

2 (9%

21 (95%)

11 (507

les services supports et



9. RQue
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ls sont les services supports qui vous manquent le plus?
Pour lesquels croyez-vous que le suivi est important?

Comptabilite

Gestion de la production
Mar keting

Finance

Infarmatique

Secrétari at

Gestion du personnel
Tenue de livres
Fiscalité

Droit des affaires

Services gouvernementaux

OBJECTIF: Vérifier les manques

1’importance du suivi de ces mémes services.

MANQUE

3 (14%)

2 (9%

4 (18%)

6 (27%)

dans les

8 (36%)

7 (32%)

2 (9%

& (277D

1 (5%

[N

(9%

147>

“m W

(237%)

w

(14%)

2 (9%

S (23%)

services

NE
S*AP-
PLIQUE
FAS

2 (9%

14 (647

14 (&47%)
4 (187
9 (417
2 (9%
1 (5%
7 (3270

1 (5%

ainsi que
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10. ad Est-ce que le marketing vous préocccupe (production,
prix, produit, distribution)?

OUI 3 (14%) NON 19 (8&%)

Si oui, alors:

b) Avez-vous effectué une é&tude?
oUIr o (o% NON 3 (100%>
c) Qu’est-ce que cela vous a rapporté?

RIEN ==

QUELQUE CHOSE —————-

OBJEZTIF: Vérifier 1’importance accordée au marketing et aux
études effectukes par les dirigeants.

11. Quelle est la fréquence de cconsultation de vos états
financiers?

a (39) Reéguligrement (417>
b (7)) Quelques fois (327
c (8§) Treés rarement (237%)
d (1) Jamais (S7%)

Pour quelles raisons?

OBJECTIF: Vérifier l’intéreéet porté aux &tats financiers.
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12. Seleon vous, de quelle fagon pourrait-on améliorer les
services offerts présentemment?

OBJECTIF: Vérifier si les services sont perscnalisés.



COMPILATION DES ENTREPRISES AGRICOLES DE MOINS DE $30000
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COMPILATION

TOTAL: 7

1. Cateégorie Agricole

4, Chiffre d’affaires Moins de $30000

2. a) 1 Moy.: 14 Ecart t.: O
b) S Moy.: 19 Ecart t.: 6
c) 1 Moy.: —— Ecart t.: -
3. al —-——-
b) 1
<) 2
d) 4
6. al 2
b) -—=
c) -
d> 1
e) 3
7. al S
bl 2
c) -
d) -—
10. a) our 1t NON 6
b) our --—- NON 1

NE S’APPLIQUE PAS ——
c) RIEN ——-— QUELQUE CHOSE--

NE S’APPLIQUE PAS -

11. a) 2
b> 1
c) 4



_79_

QUESTIONS 5: a) Chiffre d'affaires de aoins de 950000,

bursh’ons 1 2 3.
Non- Ne s'ap- linterne | Sidge Cabinets |Autres INSATISEACTION | TEMPS consacrb pour
utilisk | plique pag social d'experts|Spbcifiez: Qualitd  Prix | cette activité
soyenne | kart-typ
7 2 {
1001
Tenue de_livres B
6 i - -
861 {41
rvice de paye _
4 3 2 0
bparation des N 431
ats _financiers
4 3 -- -
dparation des n 431
ats_de comptes
3 4 - -
431 n
Fiscalitd
3 4 - -
Finance 431 71
(planification
financidre) )
1 | 3 - -
Plani fication 141 141 121
fe la
roduction
] 3 - -
P4 431
nforaatigue
i 6 - -
141 861
Harketing
3 4 - -
bervices 431 71
| bgaux
3 i 3 -- -
431 141 2
crétariat
3 3 1 -- -
431 431 141
bupplbam:e
6 1 -- -
tion du 861 141
grsonnel
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NE_S'APPLIQUE_ PAS

aul NON  NE_S!A
Niveau de stocks
(inventaire optimal) -——- -
Fond de roulement 1 (147%) ———
Budget prévisionnel —-—— -
Comptes-clients - —-——-
Etats financiers 4 (57%4) 1 14%>
Financement S (43% 1 14%)
Contrat - 1 14%)
Fiscalité 6 (BeL) -
Informatique —-—— -—-
Producticon 3 432% -
Autres (spécifiez):

MANQUE  SUIVI

Comptabiliteé -— 1 (14%)
Gestion de la production -—— 1 (14%)
Marketing 1 14%) 1 Q14%
Finance 1 (14%) 2 (297)
Informatique - 1 (14%
Secrétariat - 1 14%)
Gestion du personnel -——— 1 14%)
Tenue de livres - 2 (29%
Fiscalite - 1 (14%)
Droit des affaires 1 (147 1 (14%)
Services gouvernementaux —_—= 1 (14%)

7 (100%)

& (B6%

7 (100%)

~N

(1007

(29%)

(43%)

o w N

(86%)

1 147

7 (100%)

4 (374

NE

S*APPLIQUE _PAS

2 (2970
4 (39%)
1 (147
4 (575
1 (1490

2 (297

2 (297



COMPILATION DES ENTREPRISES AGRICOLES DE $50000 A $100000



TOTAL: 8

1.

4.

2.

10.

) 11-

Catégorie

Chiffre d’affaires
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Agricole

: $500000 4 $100000
a) -== Moy.: --

b> 8 Moy.: 17

o) === Moy.: --

a) -

b) 2

<) S

d) 1

aj S

b) 1

c) 1

d) 1

e) -

al 3

b) 3

c) —-—

d> ~-—=

a our ---
b) our ---

NE S’APPLIQUE PAS
c) RIEN ——-

NE S'APPLIGQUE FAS

a 4
b) 4
<) -

Ecart t.: -——
Ecart t.: 7

Ecart t.: ——

QUELQUE CHOSE-~—
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QUESTIONS 3: a) Chiffre d'affaires de $300000 & $100000,
stions 1. 2. 3
Noa- e s'ap- }intevnn Sidge Cabinets |Autres INSATISEACTION | TENPS consacrd powr
utilisk | plique pa social d'experts|Sphcifio: Bualité F Prix | cette activité
soyenne| kart-type
7 { 16 [ 10
881 121
Tenue de livres
3 2 | 0
631 251 121
Service de paye
3 2 3 0
Priparation des 631 122 51
Pats financiers
_ ¢ 3 1 - -
Priparation des 501 ki:p4 121
btats de cosptes
1 3 |
12.51 751 12.51 - --
Fiscalitd
| 2 4 1 -- .-
Finance 12,51 o4 502 12.31
(planification
financidre)
7 1 - -
lanification 801 121
e la
roduction
2 ) -- --
a4 751
Inforsatique
! 7 - -
122 881
rketiag
2 4 2 - -
vices o4 301 51
dgaux
7 1.3 0
127 g8
ritariat
3 3 - --
631 38
upplance
b 2 - -
ien du ST y )
persoanel




Niveau de stocks
(inventaire optimal)

Fond de roulement
Budget prévisionnel
Comptes-clients
Etats financiers

Financement

Contrat

Fiscalité

-84-

[w}
ic
It

1 12%)

S (637%)

2 (257

4 (3507

7 (88%)

Informatique -

Praoduction

Autres (spécifiez):

Comptabilite

Gestion de la production
Marketing

Finance

Informatique

Secrétariat

Gestion du personnel
Tenue de livres
Fiscalité

Droit des affaires

Services gouvernementaux

3 (3774 -

MANGUE

1 127

1 1270

4 (S50%)

NE_S!APPLIQUE_PAS

1 A12%

1 127

1 12%)

(257%)

(25%)

1 AA2%

2 (25%)

(100%)

(88%)

(100%)

(1007)

(377>

(73%)

(50%)

(12%)

8 (100%)

S (63%)

NE

S’ APFLIQUE _PAS

7 (88%)
3 (3774
7 (88%4)
2 (257
& (737

2 (25%)

4 (5070



COMPILATION DES ENTREPRISES AGRICOLES DE $100000 ET PLUS



TOTAL: 7
1. Catégorie
4. Chiffre d'affaires

2.

10.

11.

a)

b>

c)

a)

b>

c)

d>

a

b)

d>

e)

a)

b

c)

dd

ad

b>

c)

a)

b

c)

dd

-86-

Agricole

$100000 et plus

-~— Moy.: -—-
7 Moy.: -—-
=== Moy.: --
5

2

2

1

1

2

1

2

2

our 2

our ---

NE S’'APPLIQUE PAS
RIEN —-—-
NE S’APPLIGUE PAS

3

2

NON S

NON 2

QUELRUE CHOSE--
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QUESTIONS 3: ) Chiffre d'affaires de $100000 et plus.
Puestions 1, _ 2 k8
Noa- ke s'ap- linmne Sidge Cabinets |Autres INSATISEACTION | TEWPS consacrt powr
utilisk | plique pa social d'experts) Sphcifim: Bualith | Prix | catte activité
soyenne | kart-type
6 | 7 8
861 141
Teaue de livres
{ 6 | 3 |
141 861 141
ervice de paye
{ 6 1/8 8 0
tparation des 141 861 171
ats financiers
7 - -
tparation des 1002
ats de_cosptes
1 6 1/6 1/6 - -
141 861 7 1n
iscalith
3 2 2 1/2 172 - -
Finance 431 28.51 28.51 501 501 .
{planification l
financidre) i
§ ! in 2 |0
lanification 861 141 1001 l
ela !
roduction [
2 4 { -- | ==
Yo 13 ST 141
Ilnforutig\_:e
7 -— -
| 1001
|Marketing
i 4 3 1/3 2/3 -~ -
Services mn 431 k<) d 661
] bgaux
| { 6 3 1
141 861
?Secrbtariat
| ‘ 3 -] -
I LY [kyd
fSupplhnce
; 6 { - -
iGestios du 861 141

f_persmel




Niveau de stocks
(inventaire optimal)

Fond de roulement
Budget prévisionnel
Comptes-zlients
Etats financiers
Financement

Contrat

Fiscalité
Informatique
Production

Autres (spikcifiez):

Comptabilité

Gestion de la production

Marketing

Finance

Informatiqgue
Secrétariat

Gestion du personnel
Tenue de livres
Fiscalite

Droit des affaires

-88-

OUI  NON  NE_S'A

1 C14%) -

3 43%) 3 43%)

1 C14%) 1 (14%)

S (717 2 (29%)

4 (S77) 1 (147

4 (574 2 (29%)

S (717D 2 (2394

1 C14%) —-———

4 (57%4) 1 147
MANQUE  SUIVI
2 (297 S (71%)
2 (297%) 4 (577>
——— 1 (14%)
1 (14%) 3 (43%)
—_— 1 (1470
2 (297 1 147
2 (297 -
2 (29%) -

NON NE_S’ APPLIQUE_PAS

Services gouvernemenfaux 2 (297 2 (29%)

6 (86X

1 (14%0

S (72%)

7 (10070

2 (297

1 C14%

& (8%

2 (2397)

NE

SUIVI S'APPLIQUE_PAS

3 (4325
1 (14%)
3 43%
1 (14%)

1 (14%)

1 €14%)
1 (14%)

1 (14%)



