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RESUME

Le phénoméne grandissant de création d’entreprises intéresse
1’ensemble des infervenants économiques. Par conséquent, des efforts
sont déployés afin de soutenir ces initiatives. Cependant, on observe
que le taux de faillite est élevé chez les jeunes entreprises et qu’une
gestion déficiente en serait la cause. A ce propos, peu d’études se sont
intéressées spécifiquement & 1la gestion des entreprises en phase de
démarrage et a leurs entrepreneurs., Par contre, les modéles de
développement  abordent implicitement ce sujet et nous apportent des
informations générales sur |’ensemble des stades de croissance d’une
entreprise sans toutefois accorder une grande attention & 1’entrepreneur
a travers ce cycle de croissance/développement, Toutefois, les
typologies d'entrepreneurs nous amenent A reconnaitre différents types
d’entrepreneurs et nous présentent des caractéristiques personnelles et
psychologiques de ceux-ci. Bref, les études ayant exploré spécifiquement
les caractéristiques de gestion et les types d’entrepreneurs sont peu

nombreuses.

Devant ce constat, 1’objectif de cette recherche est d’examiner les
comportements de gestion des différents types d’entrepreneurs lorsque
1’entreprise est en phase de survie et d’établissement. Les 70
entrepreneurs rencontrés lors d’entrevues individuelles semi;structurées
ont répondu a des questionnaires et leur nouvelle entreprise
manufacturiére avait moins d’un an de vie lors de la rencontre. D’une
part, les résultats réveélent gque ces deux types d’entrepreneurs (artisan

- opportuniste) se différencient quant & leurs comportements de gestion

iv



38 ce premier stade. D’autre part, 1’image de gestion de |’entrepreneur
opportuniste apparait plus équilibrée que celle de 1’entrepreneur
artisan a ce moment de vie de la firme. Bref, la principale conclusion
qui découle de cette recherche est 1’importance de tenir compte des
types d’entrepreneurs dans les études sur la gestion des PME & travers

les différents stades de leur existence.
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INTRODUCTION.

La petite et moyenne entreprise joue un rdle trés important dans
1”économie tant canadienne que québécoise et 1’intérét manifesté paf les
gens d’affaires, les intervenants gouvernementaux ainsi que Iles
universitaires le démontre clairement. Les gens d’affaires ne
s’intéressent plus seulement a8 la grande entreprise en terme d’activités
économiques. Les intervenants gouvernementaux multiplient les efforts
(programmes gouvernementaux ou politiques fiscales) afin d’aider au
développement et a la création de petites entreprises. Les
universitaires commencent & étudier 1’ensemble des éléments qui
composent ces petites entreprises et qui différent grandement de la
grande entreprise. Tous les intervenants concernés par le développement
et la création de nouvelles entreprises sont conscients des avantages
économiques que représente la petite et moyenne entreprise. A ce
propos, il suffit de mentionner qu’environ 99,3 pourcent des
entreprises au Québec sont des PME, que 41,5 pourcent du niveau de
1’emploi dans 1le secteur privé québécois est a 1a PME et que la petite
entreprise (moins de 20 employés) est 1la principale responsable de
I7accroissement (43,6%) net de 1’emploi au Québec (M.I1.C., 1986).

Malgré 1’impact positif de la PME sur 1’économie, il faut reconnajtre

que le taux de faillite demeure élevé chez la PME (Dun and Bradstreet,
1981).

Jusqu’a présent, les recherches sur 1’entrepreneurship et la PME ont

permis de reconnaltre 1la spécificité de la PME et de distinguer des



caractéristiques organisationnelles des PME, selon des critéres reliés a
la taille et & 1’évolution ainsi que des types d’entrepreneurs, selon
des criteres reliés & la motivation et aux antécédents personnels et
professionnels de ceux-ci. Cependant, plusieurs chercheurs s’interrogent
sur la. relation entre les différents types d’entrepreneurs et
17évolution de leur entreprise (Sexton et Bowman, 1985; Stanworth et
Curran, 19763 Churchill et Lewis, 1983). Méme si les PME évoluent selon
des patrons différents, d’aucuns nieront que le premier stade de ces
entreprises est commun & tous. Certains 1’appellent stade de survie et
d’établissement (Gill, 1985) et d’autres, stade de démarrage ou "start
up" (Fourcade, 1984). La plupart reconnaissent que ce stade est le plus
critique pour 1’entrepreneur et son entreprise. Sweeney (1983) intitule
cette période de ]1’existence de la PME, la vallée de la mort, car c’est
la période ou le taux d’échec est le plus élevé pour les PME. De plus,
la survie des entreprises dépend principalement des entrepreneurs et de
leur gestion. A ce propos, les statistiques sur la faillite (Allen and
Associates, voir Lalonde, 1985) montrent que le taux d’échec est élevé
chez les jeunes (moins de 5 ans) et petites entreprises (actifs
inférieurs & 250 000 dollars) et les études (Peterson et al., 1983;
Wortman, 1976; Ibrahim et Goodwin, 1984; Dickinson et al., 1984)
cherchant & expliguer le succés et/ou 17échec d’une PME font référence a

la gestion adoptée par |’entrepreneur au sein de 1’entreprise.

Malgré le nombre important de créations d’entreprises et la relation
entre la gestion et la faillite chez les jeunes entreprises, il semble

que les recherches ayant investigué empiriquement les comportements de



gestion des différents types d’entrepreneurs lors de la phase de survie
et d’établissement d’une entreprise sont peu nombreuses. En résumé, la
problématique de cette recherche s’articule essentiellement autour de la
gestion pratiquée au sein des entreprises lors de la phase de survie et
d’établissement par les différents types d’entrepreneurs et 1a question
de recherche a laguelle veut répondre la présente étude se résume ainsi:

Quels sont les comportements de gestion des

différents types d’entrepreneurs a la phase

de survie et d’établissement?

II' faut donc percevoir, &8 partir des éléments de réponse & cette
question, la possibilité de mieux visualiser la réalité de gestion des
firmes en phase de survie et d’établissement et les écarts
comportementaux de gestion pouvant exister entre les types
d’entrepreneurs. La gestion déficiente des petites entreprises semble
représenter la cause majeure des faillites et c’est dans cette optique
qu’une meilleure connaissance de la gestion adoptée par les différents
types d’entrepreneurs lors de la phase de survie et d’établissement de

1’entreprise nous apparaft importante a connaftre.

Pour ce faire, le présent rapport de recherche comporte trois
chapitres. Le premier comprend . le cadre théorique 1ié & cette
problématique et les objectifs et hypothéses de recherche. Le second se
résume & une description de la méthodologie suivie. Le troisieme et
dernier chapitre présente les résultats obtenus ainsi que leurs

interprétations.



CHAPITRE 1

CADRE CONCEPTUEL




La problématique envisagée par la présente étude s’articule d’une
part, autour des comportements de gestion lors de la phase de survie et
d’établissement de I’entreprise et d‘autre part, autour des types
d’entrepreneurs. Actuellement, on retrouve des études sur la gestion en
contexte de PME et des travaux de recherches sur les types
d’entrepfeneurs. Cependant, tous ces écrits apportent tres peu
d’information sur _les comportements de gestion des différents types
d’entrepreneurs lors de la phase de survie et d’établissement. Bref, les
recherches empiriques abordant exclusivement cette problématique sont
relativement rares. Par contre, les modeles de développement
d’entreprises, en particulier les modeles "métamorphosis'", abordent
implicitement ce sujet et apportent des informations sur les
comportements de gestion de |’entrepreneur lors des différents stades de
développement de 1’entreprise. Cependant, ces modeles n’accordent aucune
attention aux types d’entrepreneurs et rares sont les modeles qui

décrivent spécifiquement les stades de développement de la PME.

Par conséquent, le cadre théorique de cette recherche comporte
quatre parties et s’articule principalement autour des modeles de
développement et des typologies d’entrepreneurs. La premiere partie de
ce cadre théorique se résume & une analyse critique des modeles de
développement. La seconde partie correspond a une description de la
gestion de 1’entrepreneur 1lors du premier stade de développement. La
-troisieme partie porte sur 1’analyse des typologies d’entrepreneurs.
La quatriéme et derniere partie de ce cadre conceptuel se résume a la
présentation de la typologie qui est retenue dans le cadre de cette

recherche.



Les modéles de développement.

La premiere partie de ce cadre conceptuel analyse les modeles de
développement et cherche & identifier les caractéristiques et les
composantes majeures de ces modeles de développement. [1 semble que
passablement  d’auteurs se soient intéressés au cheminement de
croissance et/ou de développement d’une entreprise et le recensement de
la documentation a permis d’en inventorier plus d’une vingtaine (voir
tableau 1). Cependant, i1 faut préciser que peu de modéles ont fait
1’objet de vérification empirique et les quelques modéles empiriques
existants sont issus en aénéral d’observations et d’analyses
historiques de dossiers d’entreprises (Stanworth et Curran, 1976). Par
ailleurs, Glueck (1984) formule une autre critique, a 1”effet que ces
modéles de développement souffrent d’un manque d’homogénéité théorique
et d’universalité. Une subdivision des modeles de développement par le
nombre de stades nous ameéne a reconnaftre trois groupes majeurs: les
modeles & trois, quatre ou cing stades. Déja en 1954, Drucker
reconnaissait quatre niveaux de développement d’une affaire et apportait
une distinction entre la propriété individuelle et la petite affaire.
Pour 17auteur, la petite affaire se différencie de 1’entreprise
individuelle par 1’existence d’un palier hiéarchique. Par ailleurs, le
concept de cycle de vie d’un produit en marketing semble avoir influencé
les auteurs des modeles de développement/croissance de 1’entreprise. A
ce propos, Kroeger (1974), dans son article intitulé ™"Managerial
Development in the Small Business Firm", se référe a un texte de Levitt
(1965) traitant du cycle de vie d’un produit. De plus, les titres

(enfance, croissance, maturité,déclin) attribués a chacun des stades et



Tableau 1

Modeles de développement

NOMBRE DE STADES AUTEURS PARAMETRES SPECIFIQUES
* Chandler (1967) Structure/stratégie
Lippitt et Schmidt (1967) Crises Organisationnelles
3 * Scott (1970) Gestion/Structure
: Thain (1976) Gestion/Fonctions clefs
Cooper (1979) Stratégie/Structure
Tate et al. (1982) Gestion/Structure
Drucker (1954) Situationnel /Structure
Steinmetz (1969) 3 Phases critiques/Rdles
Siropolis (1977) Situationnels
4 Hosmer et al. (1977) R&61es managériaux
Naumes (1978) Structure/Organisation
(1) Quinn et Cameron (1983) Structure/Organisation
Broom et al. (1983) R&1es managériaux
Fortin (1986) Situationnel /gestion
Cannon (1968) Gestion/Structure
* Greiner (1972) Crises administratives
Kroeger (1974) R461es managériaux
5 Basire (1976) Gestion/Structure
Beckman et al. (1982) Gestion/ Organisation
* Churchill et Lewis (1983) Crises administratives
Vargas (1984) 3 Sous-systémes
* Gill (1985) Situationnel/gestion
Buchele (1967) Phases critiques de
7 croissance
11 ** Parks (1977) "Hurdles"

* Modéles gqui semblent avoir fait 17objet d’une vérification empirique.
Cependant, nous avons peu d’information méthodologique et peu de
travaux de contre vérification de ces différents modeles.

** Parks précise que les 11 ™"hurdles" présentés ne constituent pas
1’ordre séquentiel pouvant étre rencontré par un manager.

(1) Les auteurs analysent plusieurs modeles et une attention doit étre
accordée aux modeles de développement de |’entreprise et a .ceux
d’organisation.



la courbe de cycle de vie proposée dans ces modeéles rejoignent dans la
majorité des cas ceux du concept marketing, gu’est celui du cycle de vie
d’un produit. Dans |’ensemble des modéles proposés, le patron de
croissance et de progression apparalt similaire (Quinn et Cameron,
1983; Stanworth et Curran, 1976) et un continuum naissance - mort

existe au terme de ces modeles de développement de 1’entreprise.

Cependant, méme s les modeles de croissance apparaissent
similaires, il faut reconnaftre que le nombre de stades des modéles
varie. De plus, la différence dans le nombre de stades de ces modeles

entrafne une variation dans 1’étendue des stades. Pour Quinn et Cameron
{1983) et Churchill et Lewis (1983), la variation dans le nombre de
stades s’explique en partie par le fait que certains auteurs semblient
ignorer le premier et/ou le dernier stade de développement de
la firme. Par ailleurs, I’intérrelation entre les différents stades d’un
modeéle est percue différemment par les auteurs (Steinmetz, 1969;
Churchill et Lewis, 1983; Basire, 1976; Cannon, 1968). A ce propos,
Churchiil et Lewis (1983) n’admettent pas le fait qu’une entreprise
doive se développer en passant par tous les stades ou disparaitre, alors
que Cannon (1968) précise gu’il ne peut expliquer les mouvements d’un
stade & un autre. Bref, le manque d’homogénéité dans le nombre et
1”étendue des stades représentent des contraintes importantes pour une
analyse comparative des modeles de développement. A titre d’exemple,
précisons gue la description du stade numéro 3 de certains modeles
correspond & wune situation proposée au stade numéro 5 dans un autre

modele.



Par ailleurs. les nombreux criteres utilisés par les auteurs afin de
décrire les stades engendrent eux aussi des variations dans la
conception des modeles de développement. D’une part. on retrouve des
modeles articuliés autour de caractéristigues crganisationnelies et/ou
managériales {ex: Chandler, 1967; Thain. [969: Basire, 1976) et d"autre
part, on retrouve les modéles axés sur ia description de périodes de
crises et/ou de situations problématiques qu’ils associent au
cheminement évolutif de développement de 1‘entreprise (ex: Parks, 1[977;
Buchele, 1967). De plus, certains auteurs (Steinmetz, 1969; Churchill et
Lewis, 1983; Greiner, 1972) inserent dans leurs modéles la phase de
transition afin d’expliquer le passage d’une entreprise 38 un stade de
développement subséquent. I1 faut reconnaftre que la profondeur
descriptive de ces modeles varie énormément et que cette association
(modeles -~ criteres) est arbitraire. Bref, il existe plusieurs criteres
et nombreux sont 1les modéles (ex: Greiner, 1972; Churchill et Lewis,
1983; Steinmetz, 1969) qui utilisent plus d’un critere afin de décrire

leurs stades.

En général, le premier stade de ces modeles (1) décrit la période
infantile de |’entreprise et s’associe a la firme de petite taille. A
] "opposé, le dernier stade de ces modeles coincide a la période de
stagnation et/ou de déclin de 1‘entreprise. Celle-ci est généralement
de grande taille. En outre. les stades mitovens décrivent la période de
croissance et/ou d’expansion et/ou de maturité de la firme et cela
correspond & une entreprise de petite, moyenne ou grande taille. selon

1y  Gill (1985) et Fortin (1986) présentent des étapes anterieures au
lancement d‘une firme et ces étapes constituent des ophases
préparatoires a la creation d une nouvelle entreprise.
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le modele. L’analyse générale des modeles de développement démontre
qu’un contexte particulier prévaut & chacun des stades et le

développement d‘une entreprise a travers ces stades s’associe a la

capacité d’adaptation de |1’entrepreneur. A ce propos, Kroeger (1974)
soutient que 1la limite de la croissance de la petite entreprise est
directement 1liée & sa compétence en management, définie en terme

d’habileté a résoudre des probliémes. De plus, le développement de
I"entreprise enftrafne des chanagements. D’ une part, 1’entrepreneur doit
modifier certains comportements (ex: apprendre a déléguer du travail,
Steinmetz, 1969) et d’autre part, 1’entreprise se modifie de facon
organisationnelle et managériale (ex:diminution de 1a supervision

directe des employés par 1’entrepreneur, Basire, 1976).

Bref, 1le patron de développement de ces modeles présente les
principales étapes du cycle de vie et/ou de développement d“une
entreprise. Cependant, il faut reconnaitre que seul le premier stade de
développement des - différents modeles coincide réellement avec le
contexte d’une petite entreprise et avec 1la phase de survie et
d’établissement. Ces modeles de développement sont généraux et loin de
la réalité et peu nombreuses sont les firmes qui vivront tout ce patron
de développement (Stanworth et Curran, 1976). De plus, les modeles

apportant des informations spécifiques sur le développement de la petite

et moyenne entreprise sont relativement rares (Gill, 1985; Basire,
1976).
Pour sa part, Basire (1976) présente un modele qui comprend 5

niveaux de développement et chacun de ces niveaux est subdivisé en
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stades/sous-stades de développement. Le premier stade du premier niveau
coincide avec une entreprise ayant environ de | & B8-10 personnes et le
cinquieéme stade du premier niveau s’associe a une entreprise avant
50-70 personnes. Les cing niveaux de développement du modéle de Basire
correspondent a8 wune division générale des principales étapes de
développement d’une entreprise (tout comme les autres modeles de
développement) et les sous-stades de développement des différents
niveaux coincident & une présentation plus spécifique des principaux
changements et/ou étapes qui caractérisent chacun de ces niveaux de
développement. Bref, le premier niveau de développement et les 5
sous-stades qui le composent, correspondent réellement & un contexte de

petite entreprise.

Le modéle de Basire (1976) apparait fort intéressant. Cependant,
on retrouve peu d’information méthodologique et peu de travaux de
vérification empirigque de cette théorie des cing niveaux. De plus,
Gervais (1978) apporte une autre critique au modéle de Basire & 1"effet
qu’il est trop déterministe. Parallélement & cette critique, Gervais
(1978), Stanworth et Curran (1976) et Vargas (1984) soutiennent que la
séquence d’apparition des stades d’un modeéle peut varier et elle
s’effectue rarement de facon linéaire et cumulative. De plus, la taille
d’une entreprise ne représente pas le seul facteur indicatif permettant
I”identification des stades. Hosmer et al. (1977) précisent aue la
complexité de 1’affaire, le genre de personnel de l1’organisation et le
stvle de gestion du fondateur constituent des variables & considérer

concernant les stades de developpement.
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Pour sa part, Gill (1985), présente cinag étapes de développement
d’une entreprise dont trois sont liées & la préparation et a la création
de |’entreprise et les deux autres sont liées au démarrage et & Ic
croissance de 1’entreprise. L’auteur soutient gque la qualité des étapes
de préparation favorisant la création d’une nouvelle entreprise est en
relation avec le succeés que connaftra une entreprise dans le futur. De
plus, il identifie trois éléments importants au niveau du développement
d’une nouvelle entreprise, éléments qu’il entrevoit comme interactifs et
indépendants. Premiérement, i1 parle de la formation et des expériences
de 1 “entrepreneur. Deuxiemement, il parie des ressources que
1“entrepreneur peut apporter a l"entreprise. Troisiemement et
finalement, 111 parle de 17idée d’affaires et de ses potentialités dans
le marché. Bref, la dimension intéressante de ce modéle réside dans le
fait que 1’ensemble des informations s’inspire d’une analyse de 24
expériences de création de petite entreprise. Par contre, nous pouvons
formuier wune critigue , a |I’effet que 1"échantillon permettant a

1 “auteur de proposer un tel modele est petit.

En résumé, les modéles de développement nous indiquent que le
développement d‘une entreprise correspond & différents niveaux de
croissance/développement et les spécificités de ces niveaux sont en
terme de gestion et de développement organisationnel. Maligré les
disparités existantes & travers tous ces modeéles. il faut reconnaitre
que le premier stade de developpement représente la période dans ies
modeles qui correspond le plus au contexte de la oetite et movenne
entreprise. Par ailleurs, la phase de survie et d’etablissement

ne représente en général qu’une partie du premier stade des meodeies de
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développement et les auteurs reconnaissent gue cette phase est la

premiére vécue par la firme, mais sa durée demeure variable.

Le premier stade de développement.

La seconde partie de notre cadre conceptuel se résume & une
description du premier stade. Cette partie se divise en 4 sections (les
comportements de 1’entrepreneur, 1le contexte au premier stade, les
caractéristiques organisationnelles et managériales et les problémes au
premier stade) et vise & identifier les caractéristiques de gestion de

1’entrepreneur a cette période.

Le comportement de 1’entrepreneur.

L”implication de 1’entrepreneur dans 1’ensemble des activités de

|’entreprise représente un comportement que plusieurs auteurs (Naumes,

1978; Steinmetz, 1969; Hosmer et al., 1977; Broom et al., 1983; Basire.
1976; Quinn et Cameron, 1983; Tate et al., 1982; Churchill et Lewis,
1983) associent a 1l’entrepreneur Ilui-méme lors du premier stade de

développement d’une entreprise. L’entrepreneur représente l’entreprise &

Tui seul (Churchill et Lewis, 1983) et son réle est prédomimant dans le
développement de ta firme (Hosmer et al., 1977).

L omniprésence de | “entrepreneur (one man show) résume le
comportement du propriétaire-dirigeant lors du premier stade de

développement et cette attitude correspond aux nombreuses heures de
travail qu’il consacre a |’entreprise. Et pourtant, | entrepreneur
dédaigne les taches de gestion a ce stade (Greiner. 1972) et son

implication est concentrée sur des activités de production et de
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direction (Lorrain et Dussault, 1986).

Le contexte au premier stade.

Dans 1’ensemble des modeles, le contexte particulier qui prévaut a
un stade correspond & [’évolution de 1’entreprise pendant cette
période. Cependant, on retrouve quelques modeles (Churchill et Lewis,
1983; Gfeiner, 1972; Steinmetz, 1969) qui ajoutent & cette dimension
(évolution de 1’entreprise), la présentation d’une période de révolution
qui caractérise la situation de transition vécue par 1’entreprise entre

deux stades de développement.

Le contexte particulier du premier stade de développement est
largement animé par 1’entrepreneur et {1 se résume & la survie et a
17établissement de 1’entreprise. Pour Churchill et Lewis (1983), Kroeger
(1974) et Gill (1985), la survie de 1’entreprise constitue un objectif
majeur et représente le seuil critique pour 1’entreprise a ce premier
stade. De plus, 1’établissement de la firme constitue pour 1’entreprise
la préoccupation primordiale & ce stade (Lippitt et Sghmidt, 1967;
Greiner, 1972; Kroeger, 1974). L’entrepreneur travaille & rassembler les

ressources qui jui permettront d’opérer 1’entreprise (Chandler, 1967).

Par ailleurs, la fin du premier stade dans les modéles de Churchill
et Lewis (1983), de Greinmer (1972) et de Steinmetz (1969), coincide avec
la période de révolution et/ou de transition qui explique le passage
d’une entreprise au second stade de développement. Cette période
apparaft au moment ou |’entrepreneur est confronté a des problémes de
gestion et Churchill et Lewis (1983) et Greiner (1972) 1’appellent

"crise .de direction". Pour sa part, Steinmetz (1969) situe cette phase
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critigue au moment ou |“entreprise devient trop grande. La croissance de
la firme améne une augmentation des composantes organisationnelles
(augmentation des ressources, augmentation des transactions) et cette
augmentation correspond a8 1’obligation d’augmenter 1la sophistication

des outils de gestion de |’entreprise.

En résumé, il faut reconnaitre que le premier stade des modéles de
développement dépasse 1la phase de survie et d“établissement d’une
entreprise. 1 apparaft difficile de localiser exactement la fin de
cette période spécifique (Fourcade, 1984) a 1’intérieur du premier

stade.

Les caractéristiques organisationnelles et managériales.

Au contexte particulier du premier stade de développement, il faut
Tui associer guelques caractéristiques organisationnelles et

managériales spécifiques.

Les entreprises au premier stade sont de petite taille (Drucker,
[854; Naumes,1978; Basire, 1976; Churchill et Lewis, [983; Scott, 1970:
Broom et al., 1983) et la structure est décrite comme simple. De plus.
les auteurs (Thain, 1969; Scott, 1970) précisent que ces firmes, a ce
stade, ne possedent qu’‘une seule unité et qu’il n'existe en général que

peu de palier hiérarchique ( Drucker, 1954; Lorrain et Dussault, 1986).

La seconde caractéristique organisationnelle majeure a ce stade
s’associe implicitement au comportement de 1|’entrepreneur, & 17effet que
I"entreprise soit hautement centralisée (Naumes,.!978). A ce sujet.

Churchill et Lewis (1983) soutiennent que |’ entrepreneur supervise tout.
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De plus, Basire (1976) précise que 1’entrepreneur entretient un contact
direct avec ses employés. Le monopole des décisions appartient a
1’entrepreneur et 1’entreprise est informelle (Scott, 1970; Cannon,
1968). En résumé, la petite taille de la firme, son caractére informel
et la centralisation de |’entreprise autour de 1’entrepreneur
constituent les principales caractéristiques organisationnelles au

premier stade.

Par ailleurs, les caractéristiques de gestion & ce stade se
traduisent par la mise en valeur ou par l’ignorance de certaines
fonctions par 1’entrepreneur. De plus, Jle manque de profondeur en
management & ce stade représente une caractéristique citée par les

auteurs (Naumes,1978; Parks, 1977).

Les dimensions managériales sont abordées trés superficiellement par
les auteurs dans les modeles de dévelbppement et se résument a une
présentation informelle des activités de gestion. La planification
s’effectue & court terme selon Thain (1969). De plus, Quinn et Cameron
(1983) soutiennent que la planification est minime. Par ailleurs, Naumes
(1978) ajoute & cette dimension, qu’aucune planification & long terme
n‘est faite lors de cette période. Pour sa part, Gill (1985) résume
cette situation en indiquant que la planification est a court terme,
que 1’entrepreneur a de la difficulté a prévoir et, que le temps
nécessaire pour effectuer ce travail d’analyse est difficile a trouver.
La survie économique et 1’établissement organisationnel et managérial
de I’entreprise représentent les objectifs ultimes a ce stade.

Cependant, Thain (1969) ajoute que les objectifs poursuivis sont
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personnels et subjectifs et que la stratégie développée par

1’entrepreneur est implicite et personnelle.

La coordination effectuée & ce stade est simple et minime
(Naumes, 1978; Beckman et al.,1982; Quinn et Cameron, 1983). Par
ailleurs, 11 semble que 1la communication soit plus fréguente mais
informelle (Greiner, 1972; Cannon, 1968). A ce stade, la fonction
contréle est simple, minimale et souvent ignorée par |’entrepreneur. Les
critéres d’évaluation utilisés sont personnels et subjectifs (Beckman et
al., 1982; Naumes, 1978; Cannon, 1968; Thain, 1969; Scott, 1970). A ce
propos, Greiner (1972) indique que 1le contrdéle des activités par

l’entrepreneur se résume aux résultats du marché.

La direction représente une fonction managériale qui a ce stade
s’associe et se résume a 1’entrepreneur. L‘entrepreneur dirige et
s’implique dans 1’ensemble des activités de la firme. Ces entreprises
sont centralisées (Naumes, 1978) et 1’ensemble des décisions sont prises
par 1’entrepreneur (Chandler, 1967; Hosmer et al., 1977). Cependant, il
semble que 1’entrepreneur s’intéresse a entretenir une relation avec ses
employés (Beckman et al., 1982; Steinmetz, 1969; Lorrain et Dussault,

1986) .

L’intérét manifesté par 1‘entrepreneur concernant les fonctions
managériales est fort différent pour les fonctions de l;entreprise.
L’entrepreneur accorde beaucoup de temps et d’attention & 1a fonction
production (Lorrain et Dussault, 1986). A ce sujet, Naumes (1978),

Basire (1976), Churchill et Lewis (1983) et Greiner (1972) indiquent que
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1 “entrepreneur s’intéresse principalement aux activités liées a la
production et aux échanges commerciaux. L’entreprise n’offre en général
qu’un seul produit ou service (Naumes, 1978; Steinmetz, 1969; Scott,
1970). Le niveau de production est peu important (Basire, 1976) et
1“entrepreneur cherche a stabiliser ce volume de production a8 un
niveau suffisant (Churchill et Lewis, 1983). La qualité des produits
fabriqués intéresse 1’entrepreneur (Churchill et Lewis, 1983) et il se
fie sur ses aptitudes personnelles en matiere de production (Steinmetz,

1969) .

A ce stade, le marché couvert par |‘entreprise est petit (Naumes,
1978) et 1’entrepreneur cherche a se constituer une "niche" commerciale
(Quinn et Cameron, 1983). Pour Churchill et Lewis (1983), !’entrepreneur
essajie de se constituer une clientele et la livraison du produit et/ou
service représente une dimension importante a ce stade. Les activites
de marketing & ce moment se résument A& des actions de ventes des
produits/services et a la fixation de prix compétitifs permettant a la
firme de se positionner sur le marché. En outre, Beckman et al. (1982)
précisent gu’a ce stade, le niveau des ventes est bas et les dépenses

de ventes sont relativement élevées.

Les finances & ce stade sont réduites a la limite (Beckman et al.,
1982). Thain (1969) ajoute que le travail de financement est
guasi-inexistant sauf celui avec le banquier. Le systeme comptable est
simple et rudimentaire a ce moment de vie de 1’entreprise ( Buchele,
1967; Thain, 1969). De plus, 1’élaboration du budget et la gestion du

fonds de roulement constituent des éléments critiques a ce stade
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(Beckman et al., 1982).

L’entrepreneur dirige personnellement les activités liées a la
gestion des ressources humaines et de recherche et développement et ces
activités sont peu formalisées et peu institutionnalisées (Scott, 1970;

Thain, 1969).

Bref, les actions a caractére informel a ce stade sont nombreuses et
se retrouvent dans 1’ensemble des fonctions managériales et/ou de
1’entreprise (Cannon, 1968; Naumes, 1978; Scott, 1970; Thain, 1969). De
pius, 1a fonction production accapare 1’attention de 1’entrepreneur,
possiblement au détriment des autres fonctions. La gestion quoiqu’
informelle est une dimension existante a8 ce stade. Cependant, le réle de
direction mené par 1’entrepreneur est non-permanent (Drucker, 1954). Une
telle situation s’explique au fait que 1’entrepreneur cumule tout aussi

bien des té&ches d’exécutant que de dirigeant.

Les problémes au premier stade.

Le contexte particulier du premier stade se caractérise aussi par
ses problemes spécifiques. D’une part, on retrouve les problémes qui
surgissent de l’établissement d’une nouvelle entreprise et d’autre part,

ceux qui apparaissent avec la période de révolution et/ou transition.

L’omniprésence de | entrepreneur et la centralisation qu’il opere au
sein de l’entreprise créent une situation probléme. L"entrepreneur prend
de nombreuses décisiaons basées en aénéral sur des données
insuffisantes et incomplétes (Naumes, 1978). Ce oprobléme de prise de

décision s’amplifiera avec |la <croissance de la firme et obliqgera
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inévitablement 1’entrepreneur & effectuer un travail de délégation. De
plus, cette omniprésence de 1’entrepreneur correspond aussi & un
probléeme de  dépendance  pour la survie de I’entreprise envers
1“entrepreneur (Vosikis et Glueck, 1980). Par ailleurs, Gill (1985)
soutient que e partnership au sein de ces petites entreprises pose un

probléme.

Le second probléme de fonctionnement a ce_premier stade se situe au
niveau de I1’acquisition des ressources. L’entreprise rencontre des
difficultés & former un groupe d’employés favorisant le développement de
la firme (Beckman et al., 1982). De plus, 1a capacité financiére de la
firme et/ou le comportement de |’entrepreneur envers la problématique de
financement engendrent et correspondent aussi a des probleéemes
d’acquisition de ressources physiques (équipement, immobilisation). Pour
Buchele (1967), la capitalisation insuffisante lors du lancement de la
firme représente une erreur importante dans nombre de cas. 11 semble
que l’estimation des fonds nécessaires a la survie de 1’entreprise soit
déficiente. Par ailleurs, Parks (1977) précise que la gestion du "cash
flow" représente une question peu comprise. Le développement de
1“entreprise améne |‘entrepreneur a opérer des changements afin de
permettre 1”évolution de la firme. Les obligations financiéres
nécessaires a ce développement améneront possiblement une situation de
crise que les auteurs (Buchele, 1967) appellent "crise de liquidité".
Dans 1’ensemble, le probléme 1ié aux ressources lors du premier stade se
résume au fait que les réssources disponibles sont limitées au sein de

1’entreprise (Vosikis et Glueck,1980).
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Le mangue de profondeur de la gestion & ce stade constitue un
important problieme et Naumes (1978) 1’explique par 1le fait qu‘on
ne surveille que les activités liées aux opérations. A ce propos,
Greiner (1972) ajoute que les entrepreneurs dédaignent les ta&ches de
gestion. De plus, l1“’existence de probiémes d’opérations prive
fréquemment 1’entrepreneur de |’avantage de la flexibilité de sa petite
entreprise (Naumes, 1978). Paralleélement, Churchill et Lewis (1983) et
Steinmetz (1969) ajoutent que les achats , la vente et la livraison des
produits et/ou services constituent un probléme et que des probleémes

existent concernant la tenue des registres comptables (Steinmetz, 1969).

Le dernier probléme présenté concerne 1|’entrepreneur et il s’associe
é la période de mutation et/ou de transition que peut connaftre une
firme en développement. L’entreprise a démontré sa viabilité et sa
situation 17améne & croftre. L’entrepreneur a de plus en plus de
difficulté a contréler toutes les activités de 1’entreprise. C’est & ce
moment que la situation de transition ou de crise apparaft et gque le
probléme de leadership (Greiner, 1972) ou de direction (Churchill et
Lewis, 1983) surgit. Par ailleurs, certains auteurs (Buchele, 1967;
Parks, 1977) appellent ce probléme, un probléme de délégation.
L’expansion de 1’entreprise dans 1’ensemble de ses composantes ne peut
plus étre dirigée efficacement par une seule personne et oblige
1’entrepreneur & déléguer des téches et des responsabilités. Pour
1’entrepreneur, un tel changement de comportement est nécessaire et
semble difficile pour 1lui. A ce propos, Steinmetz (1969) précise que
1’entrepreneur délégue inefficacement et cela s’explique par le fait

qu’il n'est pas & 1’aise dans ce réle.
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En résumé, cette analyse du premier stade de développement d’une
entreprise nous indique: que l’entreprise est de petite taille et peu
formalisée; que |’entrepreneur constitue a lui seul 1’entreprise; que
la production représente le centre d’intérét de 1’entrepreneur et que la
survie et 1’établissement de I|’entreprise constituent les objectifs

majeurs é cette période.

Les typologies d’entrepreneurs

La troisieme partie du cadre conceptuel aborde les typologies
d’entrepreneurs et cherche a identifier les caractéristiques
différenciant les types d’entrepreneurs. L’entrepreneur joue un réle
important dans 1’entreprise et les modéles de développement apportent de
nombreuses informations sur la gestion. Cependant, aucune distinction

n’‘est accordée envers les types d’entrepreneurs dans ces modeles.

L’examen de la documentation a permis d’inventorier huit typologies
qui sont présentées au tableau 2. De plus, la recension de la
documentation nous améne a reconna?tre les typologies d’entrepreneurs et
celles d’organisations. Tout comme les modeles de développement, les
typologies d’entrepreneurs souffrent d’un manque d’homogénéité. La
méthodologie, le nombre de types d’entrepreneurs et les critéres
d’analyse varient d’une typologie a une autre. On retrouve des
typologies a deux, trois et quatre types d’entrepreneurs et la majorité
de ces typologies (sauf Stanworth et Curran (1976) et Ettinger (1982))

repose sur une étude empirique. De plus, la taille et la nature des



échantillons varient elles aussi. A ce propos, on découvre que la
typologie de Cooper et Dunkelberg (1982) repose sur un échantillon de
1 805 entrepreneurs, que celle de Gill (1985) ne comprend que 24
entrepreneurs et que celle de Smith (1967) se compose de 52

entrepreneurs ayant plus de 5 ans d’existence.

L’analyse de ces typologies nous améne & reconnaltre deux types
d’entrepreneurs (artisan - indépendant, opportuniste - manager) en
particulier. De plus, 1les caractéristiques psychologiques (besoin
d’ indépendance, besoin d’accomplissement, besoin d’autonomie, besoin de
pouvoir) utilisées par les auteurs afin d’identifier chacun de ces types
d’entrepreneurs se résument en fait aux motivations de 1’entrepreneur
concernant la création d’une entreprise et/ou au rdle entrepreneurial de
propriétaire-dirigeant. Par ailleurs, 1les noms accordés a ces types
d’entrepreneurs (craftman, artisan, indépendant, manager, opportunistic,

growth) traduisent une image stéréotypée et/ou une décision stratégique

de 1“entrepreneur: c’est-a-dire 1”entrepreneur qui refuse |la
croissance (artisan) et celui gqui 1’accepte (opportuniste). Pour sa
part, Gill (1985) présente une typologie d’entrepreneurs qui differe des

autres, en ce sens que la classification des entrepreneurs s’associe a
la réussite de 1’entrepreneur (ex: achiever, failure). Bref, les auteurs
dans 1’ensemble s’entendent pour dire qu’il existe des entrepreneurs
intéressés a la croissance de | “entreprise et d’autres non. Par
ailleurs, la wvariation dans le nombre de types d’entrepreneurs
s’explique par une subdivision plus sophistiquée des types
d’entrepreneurs orientés vers |a croissance ou la non-croissance (ex:

Laufer, 1974).



Tableau 2

Les typologies d’entrepreneurs

AUTEUR NOMBRE TYPE D’ENTREPRENEUR VARIABLES
D‘ANALYSE
Smith 1967 CRAFTMAN Entrepreneur
OPPORTUNISTIC Entreprise
Braden (1977) CARETAKER Motivation de
MANAGER 1 ’entrepreneur
Filley CRAFTSMAN Structurel
et PROMOTION
Aldag (1978) ADMINISTRATION Leadership
Gill (1985) ACHIEVER Motivations
BLOKER
SURVEY Degré de
FAILURE compétence
Laufer (1974) MANAGER/ INNOVATEUR Motivations
PROP. /CROISSANCE psychologiques

Cooper
et
Dunkeliberg (1984)

Stanworth
et
Curran (1976)

PROP. /NON-CROIS.
ARTISAN

GROWTH
INDEPENDENCE
CRAFTSMANSHIP

POUVOIR
INDEPENDANCE

ARTISAN
CLASSICAL
MANAGER

Comportements
économiques

Objectifs
Traits
Organisation

Pouvoir
I ndépendance
Type de firme

Motivations
psychologiques
et économiques

Ces types d’entrepreneurs peu intéressés par la croissance de leur

entreprise se caractérisent

d’ indépendance. De

auteurs apportent concernant

sont |les suivantes:

par leur besoin

d’autonomie

et

caractéristiques spécifiques que les

type d’entrepreneurs

] “entrepreneur ne désire aucunement

(non-croissance)

une structure
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organisationnelle formelle pour son entreprise (Ettinger, 1982;
Cooper et Dunkelberg, 1984); la production/travail représente un centre
d’intérét pour lui (Smith, 1967; Filley et Aldag, 1978; Ettinger, 1982;
Stanworth et Curran, 1976) et finalement |’entrepreneur délegue trés peu
de responsabilités & ses employés (Smith, 1967; Ettinger, 1982). En
outre, Smith (1967) précise que ce type d’entrepreneurs posséde peu
d’éducation, de haute compétence technique et il craint de perdre le
contréle de son entreprise. Pour sa part, Laufer (1974) soutient qu’il a
~peu d’intérét pour les probiemes de gestion alors que Filley et Aldag
(1978) précisent qu’il recherche la sécurité et la stabilité plutdt que

le risque et 1’incertitude.

Smith (1967), Braden (1977), Ff]ley et Aldag (1978) Ettinger (1982)
et Stanworth et Curran (1976) appellent ce type d’entrepreneurs non
intéressé par la croissance de 1'entreprise:' craftman, caretaker,
artisan, independence. Par contre, Laufer (1974) et Céoper et Dunkelberg
(1984) reconnaissent deux types d’entrepreneurs non intéressés par la
croissance de l’entreprise. D’une part, on fetrouve 1’entrepreneur
artisan de Laufer (1984) et/ou "independence" de Cooper et Dunkelberg
(1984) qui représente une personne qui évife de travailler pour
d’autres et qui refuse de se conduire en leader d’hommes (travailleur
individuel). D’autre part, on retrouve le propriétaire non-croissance
(Laufer, 1974) et/ou le "craftmanship” (Cooper et Dunkelberg, 1984) qui
favorise la petite entreprise et aqui est fortement orienté vers le

travail (artisan).

Les types d’entrepreneurs intéressés par la croissance de leur



entreprise se caractérisent par leur besoin d'accomplissement et de
pouvoir. De plus, les caractéristiques spécifiques que les auteurs
apportent concernant ce type d’entrepreneurs (croissance) sont:
1 “entrepreneur s’associe davantage & la gestion {Smith, 1967; Filley et
Aldag, 1978; Stanworth et Curran, 1976); i1 s’intéresse a formaliser
1’entreprise (Stanworth et Curran, 1976; Filley et Aldag, 1978) et
| “entrepreneur posséde un niveau d’éducation plus élevé que 1’artisan
(Smith, 1967; Laufer,1974). En outre, Smith (1967) précise que
1“entrepreneur est non paternaliste, qu’il ne craint pas de perdre le
contréle de son entreprise et cherche les opportunités. Pour sa part,
Braden (1977) soutient que 1’entrepreneur utilise une variété de sources
de fonds alors que Stanworth et Curran (1976) précisent qu’il

s’intéresse a maximiser les investissements.

Smith (1967), Braden (1977), Cooper et Dunkelberg (1984) et Ettinger
(1982) appellent respectivement ce type d’entrepreneurs intéressé par la
croissance de 1‘entreprise: opportunistic, manager, organization maker,
growth. Par contre, Filley et Aldag (1978), Laufer (1974) et Stanworth
et Curran (1976) reconnaissent différents types d“entrepreneurs
intéressés par la croissance de l’entreprise et les critéres utilisés
afin de catégoriser ces types d’entrepreneurs sont 1la gestion et
1”innovation. Pour Filley et Aldag (1978), 1“entrepreneur "promotion" ne
refuse pas les innovations et les mécanismes formels au sein de la
firme sont minimes. Par contre, les auteurs précisent que |’entrepreneur
"administrative" formalise la gestion et les spécialistes de gestion

sont présents au sein de l’entreprise. Pour Stanworth et Curran (1978),
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1”entrepreneur "classical"™ a besoin des services de spécialistes et on
assiste a 1“émergence d‘une structure plus rationnelle et plus
bureaucratigue. Par contre, 1’entrepreneur "manager" s‘associe a8 la

gestion et cela correspond 38 la grande entreprise hautement structurée.
Pour Laufer (1974), 1’entrepreneur "croissance" recherche la croissance
pour la firme mais la gestion est traditionnelle et paternaiiste. Par
contre, le "manager innovateur" recherche le développement technique de

son entreprise.

En résumé, cette analyse fait ressortir quelques éléments
communs. D’une part, on présente des caractéristiques personnelles et
psychologiques (besoin d’indépendance/pouvoir, antécédents familiaux et
professionnels) s’associant & ces types d’entrepreneurs. D’autre part,
on identifie les objectifs et les comportements empruntés (désirabilité
de croissance, proFéssionnalisme de la gestion/structure) par ces types
d’entrepreneurs. Par ailleurs, 1‘ensemble des typologies nous améne a
discerner deux groupes majeurs: les entrepreneurs artisan/indépendant et
ceux manager/opportuniste/administrateur/pouvoir et les éléments les
différenciant doivent eé&tre percus sous 1’angle d‘un continuum (ex:
fort/faible désir de croissance d’un entrepreneur). De plus, il faut
reconnaftre que la description d’un type d’entrepreneurs d’une typologie
s’associe a Il‘occasion & celle d’un autre type d’entrepreneurs d“une
autre typologie (ex: Smith: craftman et Dunkelberg et Cooper:
craftmanship) mais ces associations ne sont pas parfaites comme le

soulignent Cooper et Dunkelberg (1982).
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La typologie de référence.

Cette derniere partie de ce cadre conceptuel se résume a une anatyse
critique de ces typologies d’entrepreneurs et a la présentation de celle

retenue pour les fins de cette étude.

L’analyse de ces typologies nous ameéne a reconnaitre de nombreuses
différences et les critiques générales & formuler concernant ces
typologies sont: qu’elles manquent d’homogénéité, que les échantillons
d"études sont petits et que les travaux de vérification empirique sont

rares.

Ces typologies de Laufer (1974) et de Gill (1985) offrent 4 types
d’entrepreneurs mais, peu d’informations méthodologiques sont présentées
dans leurs écrits. Par ailleurs, de nombreux écarts existent entre ces
deux typologies: Lgufer (1974) parle d’entrepreneurs plus ou moins
orientés vers la croissance de |1‘entreprise, en comparaison a Gill
(1985) qui catégorise les entrepreneurs a leur réussite. De plus,
précisons que la typologie de Gill proposée dans son volume ne constitue

pas |’objectif majeur de cet ouvrage.

Les typologies de Cooper et Dunkelberg (1982) et Stanworth et Curran
(1976) présentent trois types d’entrepreneurs et des écarts importants
existent entre ces deux typologies. Cooper et Dunkelberg identifient
deux types d’entrepreneurs aucunement orientés vers la croissance de
1”entreprise, en comparaison a Stanworth et Curran gui identifient deux
types d’entrepreneurs intéressés par la croissance de | ‘entreprise. Dans
le cas de Filley et Aldag (1978), les auteurs la orésentent comme une

typologie d’organisation mais non comme une typologie d'entrepreneurs.
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Par ailleurs, les typologies de Stanworth et Curran (1976) et de Filley
et Aldag (1978) different des autres typologies dans le sens qu’elles
présentent une relation évolutive entre ces types d’entrepreneurs, tout
comme les modéles de développement et les différents stades de

croissance.

Les typologies de Smith (1967), de Braden (1977) et de Ettinger
(1982) présentent deux  types d’entrepreneurs. Tous parient
d’entrepreneurs plus ou moins orientés vers la croissance de
1"entreprise. Cependant, la typologie de Smith (1967) représente une des
premieres typologies d’entrepreneurs bien articulée reposant sur une
base empirique. De plus, elle a été abondamment citée et elle apporte de
multiples informations sur les caractéristiques de ces entrepreneurs et

de leurs entreprises.

De toutes les typologfes consultées, Smith (1967) présente celle qgui
apparait la plus intéressante et 1a plus valable pour le cadre de cette
étude. Cette typologie comprend deux types d’entrepreneurs (artisan et
opportuniste) et cette étude repose sur un échantillon de 52
entrepreneurs. Ces entreprises localisées dans 6 villes du Michigan
avaient plus de 5 ans d’existence et des entrevues non-structurées (2 -

7 heures) avec les entrepreneurs ont permis 1a collecte des données.

En résumé, 1’entrepreneur de type "craftman" est issu d’une famille
dont 1le pére était col bleu et orienté vers le travail pratique. Cet
entrepreneur posséde peu d’éducation mais de hautes compétences
techniques. Le travail constitue le centre d’intérét de ce type

d’entrepreneurs et sa compétence technique représente une de ses
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principales caractéristiques. Le "craftman" recherche pour son
entreprise des travailleurs comme lui (intérét pour le travail); ils
sont souvent des ex-collégues de travail. Il n’a aucune confiance aux
formes abstraites d’évaluation du personnel, il ne délegue pas de
responsabilités a ses employés et il adopte une attitude paternaliste au
sein de son entreprise. Ce type d’entrepreneurs est peu orienté vers  le
futur et les seuls plans qu’il possede sont liés & son p}ocessus de
production interne (qualité des produits, prix, services offerts aux
clients). 11 <craint de perdre 1le contrdle de son entreprise et les
raisons évoquées sont nombreuses (croissance trop rapide,
syndicalisation, institutions financiéres, perte du climat familial de
l“entreprise, taxe/impdt gouvernemental). Bref, la force de |’entreprise
s’associe A& la haute réputation technique de 1’entrepreneur dans le

secteur.

Pour sa part, 1’entrepreneur opportuniste posséde plus d’éducation
que le "craftman" et ses expériences de travail sont diversifiées et
nombreuses. Cet entrepreneur s’identifie plus & 1la gestion et son
attitude est non-paternaliste. "L’opportunistic” est capable d’évaluer
le potentiel des individus (critéres formels) qui travaillent dans son
entreprise et il ne craint pas de déléguer des responsabilités a ses

employés. Ce type d’entrepreneurs effectue constamment des efforts de

marketing (nouveaux produits - nouveaux marchés). Sa stratégie est
pro-active et treés compétitive et il recherche les opportunités. Il ne
refuse aucunement 1a croissance pour son entreprise et il apparatt

insatisfait dans le statu quo. De plus, les plans de croissance pour

le futur sont concrets et détaillés. Cet entrepreneur n’est pas limité
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par un produit ou par un processus de production et la diversification

de la compagnie est envisagée afin de poursuivre la croissance.

Les objectifs et les hypotheéses de recherche.

L’analyse de la documentation apporte de multiples informations sur
la gestion d’une petite entreprise en phase de survie et d’établissement
et sur- les types d‘entrepreneurs. D’une part, les modeles de
développement nous apprennent principalement ceci: 1a croissance d‘une
entreprise correspond & différentes étapes spécifiques de croissance; le
premier stade représente une phase de survie et d’établissement pour
1’entreprise et finalement la gestion de 1’entrepreneur lors du premier
stade se résume aux activités de production et de direction. D’autre
part, les typologies d’entrepreneurs nous amenent a reconnaftre des
caractéristiques personnel les et psychologiques spécifiques aux
entrepreneurs de types artisan et opportuniste. Par ailleurs, cette
analyse apporte peu de renseignements sur les types d’entrepreneurs et
leur gestion lors de 1la phase de survie et d’établissement. Les modeles
de développement abordent la problématique de la gestion aux différents
stades de développement d’une entreprise, mais aucune dictinction n’est
apportée concernant les types d‘entrepreneurs. Par contre, les
typologies d‘entrepreneurs associent des caractéristiques de gestion a
ces types d’entrepreneurs. Cependant, aucune distinction n’est accordée

concernant les stades de développement de |‘entreprise.

Bref, la littérature consultée nous démontre qu’il existe des
différences de gestion par rapport au stade de développement d’une

entreprise et qu’il existe des différences entre les entrepreneurs.
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Cependant, les études abordant spécifigquement cette problématique de

gestion en contexte de PME sont relativement rares.

C’est donc & ce cadre théorigque que se référe cette étude
descriptive dont 1’objectif est d’améliorer les connaissances concernant
la gestion pratiquée par les différents types d’entrepreneurs lors de la
phase de survie et d’établissement d‘une entreprise. Plus
spécifiquement, 1’objectif poursuivi dans cette étude descriptive se
résume ainsi:

"ldentifier et évaluer les comportements de
gestion des différents types d’entrepreneurs
lors de la phase de survie et d’établissement
de leur entreprise.”
et cherche & mieux comprendre cette réalité de gestion vécue par les

différents types d’entrepreneurs lors de la premiere étape d’existence

d’une entreprise.

Les données recueillies dans Ile cadre de cette étude descriptive
permettront en premier lieu de décrire un profil général de ces
entrepreneurs artisans et opportunistes mais aucune hypothése n’en
découlera. Néanmmoins, des hypothéses seront formulées concernant les

variables liées aux comportements de gestion des entrepreneurs.

Ces hypothéses porteront principalement sur la présence des
fonctions managériales et des fonctions de 1’entreprise (planification,
organisation, direction, contréle. production, marketing, finance.
ressources humaines et recherche et developpement) au sein des firmes

des entrepreneurs artisans et opportunistes et sur les différences de



comportements de gestion de ces types d’entrepreneurs. Par conséquent,
la vérification de ces hypothéses devrait apporter de nouvelles
informations sur les différences de gestion pouvant exister concernant

les types d’entrepreneurs lors de cette phase.

L’analyse de 1la documentation sur les typologies d’entrepreneurs
montre les faits suivants: 1’entrepreneur non orienté vers Ila
croissance de | entreprise (artisan) a peu d’intérét pour les probleémes
de gestion, i1 délégue peu de responsabilités & ses employés, la
production et 1le travail représentent son centre d’intérét, les plans
pour le futur de 1’entreprise sont liés & sa production et il évite
de se conduire en leader d’hommes. A 1’opposé, |”entrepreneur orienté
vers la croissance de la firme (opportuniste) s’associe davantage & la
gestion. [1 délégue des responsabilités et ses efforts ne sont pas
uniquement pour lal production. De plus, les modeles de développement
nous précisent que les particularités de gestion au premier stade sont
lTes suivantes: }“entrepreneur dirige 1’ensemble des opérations,
1 “entreprise est de petite taille et informelle, la planification est
minime et informelle, la coordination est simple et minime, Ila
communication est fréguente mais informelle, le contrb6le est simple et
souvent ignoré par 1 ”entrepreneur, |’entrepreneur s’intéresse 3
maintenir une relation avec ses employés, la fonction production
accapare |’entrepreneur, les activités marketing se résument a offrir
des produits/services et a établir des prix compétitifs, le travail de
financement est quasi-inexistant et les activités de gestion liées
aux ressources humaines et a la recherche et développement sont peu

formalisées et peu institutionnalisées. Bref, c’est en référence a ces



34

informations théoriques et empiriques que nous formulons les hypotheses

suivantes:

Hypothése générale:

Les comportements de gestion de |’entrepreneur opportuniste sont
significativement plus élevés que ceux de l’entrepreneur artisan

Iors_de la phase de survie et d’établissement de 1’entreprise.

La vérification de cette hypothese générale devrait permettre de
reconnaitre globalement les écarts dans les comportements de gestion de
ces deux types d’entrepreneurs. Par ailleurs, la décomposition de cette
hypothese générale permettra d’établir plus spécifiquement 1’image
caractérisante de gestion de l’entrepreneur artisan et opportuniste. A

cet effet, nous formulons les trois sous-hypotheéses suivantes:

Sous-Hypothese 1:

Les comportements de gestion a caractere managérial de
1’entrepreneur opportuniste sont significativement plus élevés que

ceux de l’entrepreneur artisan.

Sous-Hypotheése 2:

Les comportements de gestion de |’entrepreneur artisan associés aux
fonctions production et direction sont significativement plus élevés

que les autres fonctions.

Sous-Hypotheése 3:

Les comportements de gestion de 1’entrepreneur opportuniste associés
aux fonctions production, marketing, finance et direction sont

significativement plus élevés que les autres fonctions.
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C’est dans cette perspective qu’il nous est permis de croire que des
différences significatives existent en rapport a la gestion opérée par
un entrepreneur artisan et opportuniste lors de cette phase de survie et

d’établissement d’une entreprise.



CHAPITRE 2 -

METHODOLOGIE
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Ce deuxieéme chapitre présente la méthodologie suivie dans le cadre
de cette étude descriptive et cette présentation porte sur 1’ensemble
des moyens et procédures utilisés afin de répondre & la guestion de

recherche.

Notre choix pour une étude & caractére descriptif se réfere
principa}ement 8 deux observations que nous avons faftes lors de notre
recensement bibliographique et a 1’explication de Selltiz et al. (1977)
concernant les études descriptives. D’une part, on découvre que les
travaux sur la gestion des entreprises en phase de survie et
d’établissement sont peu nombreux et que les écrits sbécifiques
décrivant 1la gestion des différents types d’entrepreneurs le sont tout
autant. D’autre part, Selltiz et al. (1977, p. 90) précisent qu’une
étude qui vise a donner une image exacte des caractéristiques d’un
individu, d’une situation ou d’un groupe en particulier (avec ou sans

hypothese) sont des études descriptives.

L’échantillon

L’univers idéal "de cette étude peut se résumer 3 1’ensemble des
nouvelles entreprises manufacturieéres dont 1’&4ge n’excede pas un an.
Cependant, la difficulté que représente 1’identification de ces
nouveiles entreprises manufacturiéres selon ce critére de spécification
(entreprise de moins d’un an d’existence) et 1’implication financiere et
humaine que représente 1”investigation de cet univers idéal nous
obligent & restreindre cette population et 38 choisir un mode
d’échantillonnage, mode qui doit nous apporter un groupe de sujets des

plus représentatifs de la situation québécoise.
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La méthode d’échantillonnage choisie en est une non probabiliste
selon Perrien et al. (1985) et Selltiz et al. (1977). Par ailleurs, il
faut préciser qu’une attention a été apportée dans la répartition de nos
sujets a travers les régions afin de respecter la distribution des
entreprises manufacturieéres au Québec. Pour Perrien et al. (1985), un
tel contréle dans 1la répartition de [’échantillon correspond & un

échantillonnage non-probabiliste par guotas.

C’est & partir de ces deux contraintes (difficulté d’identification
des sujets et implication financiere et huméine) que nous Nous sommes
fixés un objectif de 120 entreprises a rencontrer dans trois régions
(Montréal, Québec, Mauricie-Bois Francs, au Québec). Cependant, des
difficultés de cueillette de données nous limiteront & un échantillon de
70 entreprises localisées dans quatre régions du Québec (Montréal,

Québec, Mauricie-Bois Francs et Saguenay Lac St-Jean).

Une attention a été portée au nombre d’entreprises sélectionnées pér
rapport aux différentes régions. Le groupe de répondants correspond
approximativement & 1a répartition des petites entreprises par régions
au Québec. De plus, il faut aussi préciser qu’environ 40% des sujets
formant 1le groupe 03 (région de Québec) proviennent de la région de la
Beauce. Ce fort pourcentage d’entreprises de la Beauce s’explique par
la demande d’un intervenant du milieu, Monsieur G. Lachance, (Université
du Québec, en Beauce) et par leur support financier afin d’opérer une

intervention dans leur milieu.

La difficulté de composer un tel échantillon ne peut étre passée

sous silence. La premiére étape de la composition de notre échantillon
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était 1’identification des nouvelles entreprises manufacturiéres aupres
de 1la direction du fichier central des entreprises (Gouvernement du
Québec). Cependant, un manque d’informations spécifiques (ex: date de
fondation, numéro de téléphone, propriété de 1‘entreprise), nous
obligeait a un envoi postal pour plus de 800 entreprises. Notre seconde
tentative afin de localiser nos sujets a été de contacter plus de 50
commissaires industriels en leur précisant les objectifs de 1’étude et
les criteres discriminants par rapport & la sélection des firmes.
Précisons que 1la participation d‘un intermédiaire en région (ex:
commissaire industriel) nous a facilité le travail de localisation de
ces nouvelles entreprises manufacturiéres et |’obtention de la

collaboration des entrepreneurs.

Les sujets.

Précédemment, nous avons indiqué qu’il s’agissait de nouvelles
entreprises manufacturieres ayant moins d’un an de vie. En outre, nous
avons exclu aussi de notre échantillon les entreprises provenant d‘un
rachat, d‘un legs, d’un héritage ou d’un achat de franchise. L’optique
d’gne telle discrimination se traduit par le désir d’obtenir un
échantillon de nouveaux entrepreneurs et d’entreprises en phase de
démarrage, compte tenu de la définition (1) que nous faisons de cette
phase. Il faut aussi préciser qu’aucune discrimination n’a été accordée
envers les sujets ayant connu antérieurement une expérience de gestion
comme entrepreneurs d‘une autre entreprise. Bref, les sujets rencontrés
dans le cadre de cette étude sont des entrepreneurs qui ont créé leur

entreprise et qui participent a ses'activités quotidiennes.



Instrument de mesure.

La décision de construire un questionnaire nous permettant d’évaluer
les comportements de gestion a été influencée par 1’existence de
nombreux questionnaires fermés et ouverts (2) et & 1’inexistence
d’outils de mesure permettant une évaluation qualitative et quantitative
des activités de gestion (3). De plus, il faut comprendre qu’une
entrevue avec chacun des entrepreneurs nécessitait 1la conception d‘un
questionnaire opérationnel et adapté au contexte de 1a PME, compte
tenu des facteurs externes (durée d’entrevue, secteur d’activité,
terminologie, connaissance de gestion du répondant,...) & considérer

afin de réaliser une collecte de données satisfaisante.

1) Colette Fourcade (1984) définit 1a phase de démarrage par le moment
ou 1’entreprise lance Ta premiére série de fabrication
commercialisée, ou bien recoit les premiéres commandes. Le début de
cette phase se situe au moment o0 passées |la phase de création et
1”installation.

1)1’entreprise commence & fonctionner de maniere opérationnelle

2)le chef d’entreprise se trouve directement confronté au
processus de montée en compétitivité.

Cette définition de 1la phase de démarrage (phase de survie et
d’établissement) précise clairement le début de cette période sans
toutefois présenter aussi clairement la fin de cette période
(processus de montée en compétitivité). C’est pourquoi nous
définissons, dans le cadre de cette recherche et de maniére
arbitraire, 1la fin de cette période & la premiére année d’opération
de 1’entreprise. Malgré la définition que nous proposons de cette
phase, nous reconnaissons le fait que la période de temps qui
compose cette période varie d’une entreprise & une autre et que
celle-ci peut étre inférieure et/ou supérieure a un an.

2) Guérin et les autres, 1984; Lalonde, 1984; [.N.P., 1983; Schear,
1983; Perreault et Dell”Aniello, 1982; L.E.E.R., 1982; Robidoux.
1980; Gasse, 1978; Haberland, 1977: Laflamme. 1977; Kottler, 1976.

3) Ces éléments (qualitatifs et quantitatifs) de 17évaluation des
comportements de gestion des propriétaires-dirigeants nous
apparaissent essentiels compte tenu des variations possibies entre
les types d entrepreneurs et d’entreprises en phase de démarrage.
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Le questionnaire utilisé se compose de questions ouvertes et fermées
et 17échelle de mesure permettant d’évaluer les comportements de gestion
est de type Likert (cing points). La premiere section du guestionnaire
se résume a une discussion avec 1’entrepreneur concernant 1’entreprise.
L’objectif de cette question ouverte n’est pas de recueillir des
informations précises mais plutdét de situer 1’enguéteur et de favoriser
1’obtention d’un climat de confiance pour |’entrevue. La seconde section
cherche & obtenir des informations précises sur 1’entreprise (ex: la
date de fondation, 1le secteur, le nombre d’emplioyés,...). La section
suivante représente le coeur du questionnaire et permet de recueillir
des renseignements sur les comportements de gestion des entrepreneurs.
L’ordre chronologique de présentation des éléments de gestion
{production, marketing,ressources humaines, recherche et développement;
finance et direction) a 17intérieur du questionnaire vise
essentiellement & faciliter la compréhension et 1la discussion avec
1’entrepreneur. La décision d’entreprendre la discussion sur les
comportements de gestion avec les fonctions production et marketing et
de 1l1a terminer avec la fonction finance se justifie par notre recherche
littéraire qui indique que 1’entrepreneur s’intéresse particuliérement
aux fonctions de production et de marketing alors que les guestions de
finance et de comptabilité 1’intéressent moins. De plus, les conseils
recus Jlors de 1’évaluation du questionnaire par les professeurs et les
personnes ressources externes nous précisaient que la - production
représentait un sujet facile & aborder avec les entrepreneurs et que les
questions d’argent pouvaient Iindisposer 1le répondant. Les questions

fermées de cette section du questionnaire cherchent & connaftre les
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comportements de gestion des entrepreneurs et 1’échelle de mesure
utilisée est de cing points, de type Likert (voir annexe | - Le
questionnaire). De plus, le nombre d’énoncés pour chacune des fonctions
varie. A ce propos, on réfere au tableau 3 qui présente le contenu
détaillé des énoncés sur les comportements de gestion. Par ailleurs,
les informations concernant les fonctions planification, organisation et
contrdle s’obtiennent par un cumulé de certains énoncés choisis 3
1”intérieur des fonctions production, marketing, finance, ressources
humaines et recherche et développement. Le nombre d’énoncés est de 15
pour la planification, de 12 pour 1’organisation et de 18 pour la
fonction contréle. La quatrieme section du questionnaire se résume 3
une discussion avec l’entrepreneur sur sa propre personne (guestion
ouverte). La cinquieme et dernieére partie vise & recueillir des
renseignements sur les caractéristiques de ces entrepreneurs et sur

leurs antécédents (professionnels - familiaux).

De plus, il faut préciser que cet outil de mesure ne vise aucunement
a investiguer sur la qualité ou Jla quantité des actions des
entrepreneurs en rapport aux activités de gestion mais plutdét a
discerner les comportements de gestion privilégiés par les différents

types d’entrepreneurs lors de la phase de survie et d’établissement.

Les étapes ayant servi & 1’élaboration du questionnaire (octobre
1984 - avril 1985)) sur les comportements de gestion se résument 3 de
1’analyse de contenu et de conception de guelques questionngires, a de
nombreuses rencontres d’équipe (directeur - co-directeur), a de

1’évaluation de 1’instrument par des spécialistes en gestion (14
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Contenu détaillé de la section sur les

PRODUCTION (12 énoncés)
[)Objectifs de production
2)Equilibre des charges de travail
I)Utilisation maximale/équipement
4)Fluctuation des pertes de temps
5)Besoins de matidres premiédres
6)Utilisation des ressources
T)Niveau des inventaires
8)Sources d’approvisionnements
9)Colt et perte/production

10)Rualité des produits fabriqués
11}Plaintes des clients
12)Prix de revient

MARKETING (16 énoncés)
1)Le marché '
2)Nouveaux marchés
3)Besoins des clients
4)Habitudes d’achats/clients
d)Les concurrents
6)Part de marché
7)0bjectifs marketing
8)0bjectifs marketing/concurrents
9)Plans marketing
10)Recueillir de 1’/information
11)Volume des ventes/produits
12)Dépenses de ventes
13)Pénétration de nouveaux produits
14)Prix de revient
19)Publicité
16)Rendement/publicité

comportements de gestion.

RESSOURCES HUMAINES (10 énoncés)
I)Besoins de main-d’oeuvre
2)Description des taches
3)Hodalités de recrutement
4)Hodalités de sélection
5)Programme d’intégration
6)Rémunération/emplofis
T)Rémunération/avant. sociaux
8)Rendement des employés
9)Accidents de travail

10)Farmation et perfectionnement

DIRECTION (18- énoncés)
1)Bonne relation/employés
2)Accomplir le travail
3)Fournir le maximum d’efforts
4)Problémes au travail
J)Attentes des employés
6INiveau de rendement/employés
7)Participation aux décisions/employés
3)Informations pertinentes
9)Questions relatives au travail
10)Plaintes et problémes au travail
11)Idées et opinions/employés
12) "Feedback”/employés
13)Motivation
14)Travail/compétences de 1/employé
15)Conflits entre employés
16)Collaboration entre employés

17)Participation aux objectifs de travail

18)Travail/intérét de vos employés

FINANCE (12 énoncés)
1)Systéme comptablie
2)Consultation/information
3) Interprétation/information
4)Budget/planification
5)Budget/contréle
6)Capacité de crédit/clients
T)Escompte sur vente
8)Escompte sur achat
9)Prix de revient

10)Point mart
11)Couverture d‘assurance
12)Etats financiers

RECHERCHE ET DEVELOPPEMENT (12 énancés)
1)Fréquence des activités R.D.
2)Planification des activités R.D.
3)Caractéristiques de concept. et fab.
4)Idées et suggestions/clients, fournis.
5)Collaboration des employés
b)Assist. gouver, et travaux de rech.
7)Support financier/act, R.D.
8)Structuration des act. R.D.
9)Evaluation des act. R.D.

10)Capacité de réalisation
11)Prototypes expérimentaux
12)Tests/prototypes expérimentaux

N.B. Les trois fonctions managériales (planification, organisation,
contrtle) sont incorporées a 1 intérieur des énonceés de chacune

des cing fonctions de 17entreprise.
fait 1“objet d“une

section distincte.

Seul la fonction DIRECTION
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enseignants universitaires et/ou professionnels de gestion) et & un
pré-test effectué auprés de huit entrepreneurs. De plus, 1la consistance
interne des échelles de cet instrument varie de 0,70 a 0,85 (alpha de
Cronback). Par ailleurs, 1'utilisation de concepts théoriques classiques
(planification,organisation,...) empruntés au modele normatif nous
obligeait a opérer une adaptation, tant au niveau des éléments a
investiguer qu’au niveau de la terminologie & utiliser. Ces concepts de
gestion associés au contexte de la grande entreprise ont souvent été
présentés comme normalisateurs. Cependant, une telle croyance s’avére de
plus en plus contestée et les critiques formulées sont a 1’effet que
leur utilisation en contexte de PME est difficilement applicable de
manieére intégrale et nécessite une adaptation (1). C’est donc dans
cette optique d’adaptation que nous avons consulté des personnes
ressources afin d’évaluer notre questionnaire lors de sa conception et
que nous avons effectué un pré-test avant d’obtenir la version finale de

cet outil de mesure.

Procédure d’expérimentation.

Globalement, nous pouvons résumer en six étapes le déroulement de
cette longue expérimentation: identification de ces nouvelles

entreprises manufacturieéres aupres du fichier central et des

1) A ce propos, Fourcade (1984) soutient que la PME ne doit pas étre
pergue comme un modeéle réduit de la grande entreprise. Pour sa
part, Gervais (1978) indique que les théories des organisations
associées 8 la grande entreprise sont inadaptées a la petite et
moyenne entreprise, Par ailleurs, Tibbits (1978, voir Gorb et al.,
1981) soutient que 17approche traditionnelle de gestion est non
réaliste et difficilement applicable de maniere intégrale au
contexte de 1la PME alors gque Robinson (1980, voir Lalonde, 1985)
indique que le développement d’une théorie en matiere de
planification stratégique associée a la grande entreprise s’avére
inappropriée pour la petite entreprise.



commissaires industriels, contact téléphonique afin d’obtenir la
participation des entrepreneurs, entrevue avec chacun des entrepreneurs,
vérification manuel le de tous les questionnaires, analyse des

questions ouvertes et codification pour 1‘informatique.

Une des principales procédures expérimentales consistait a
rencontrer chacun des entrepreneurs en entrevue. Cette étape a été
opérée & la convenance du répondant, sur le lieu de travail et durait en
moyenne trofs heures. Cette collecte de données a nécessité 4 mois.de
travail ( mai-septembre 1985) et Ile questionnaire a été rempli avec
1“entrepreneur dans la majorité des cas. Pour ce qui est de |’étape de
vérification des questionnaires, elle consistait & revoir avec chacun
des interviewers 1les réponses des questionnaires afin de bien
comprendre et de bien lire, De plus, précisons que de nombreuses séances
de préparation (jeux simulés, séance de formation,...) ont été
dispensées afin d’accroftre la qualité de nos interviewers et que les

enquéteurs ont participé au pré-test effectué aupreés de 8 entreprises.

Fractionnement de 1‘échantillon.

L’opération de fractionnement de 1|‘échantillon afin d‘obtenir un
groupe d’entrepreneurs artisans et un groupe d’entrepreneurs
opportunistes s’est effectuée manuellement. Le principal critére utilisé
afin d’opérer le fractionnement était 1’analyse des objectifs poursuivis
par |’entrepreneur. L’entrepreneur ayant une orientation croissance
était classé opportuniste alors que celui non-intéressé par la
croissance était classé artisan. Par ailleurs, le niveau d’éducation et

les expériences antérieures des entrepreneurs représentent deux criteres
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accessoires utilisés afin d’opérer ce fractionnement.

Méthode d’analyse.

L’ensemble du traitement des données est informatisé et le logiciel
utilisé est le Statistical Package for Social Science (SPSS) version X

de Nie et al. (1983).

Dans une premiére phase d’analyse des résultats, les statistiques
utilisées sont & caractére descriptif (fréquence, moyenne, médiane,
écart-type, minimum, maximum) et permettent une présentation générale
des résultats de 1’échantillon. Par ailleurs, dans la seconde phase de
1”’analyse, les statistiques utflisées sont plus spécifiques et leur
choix s’associe & la vérification des hypothéses formulées dans le cadre
de cette étude. D’une part, I1’utilisation du test de Mann-Whitney U
permettra une comparaison inter-groupe des comportements de gestion. De
plus , l’utilisatibn du test de Newman-Keuls permettra une comparaison
intra-groupe des différentes fonctions de |1’entreprise et des
différentes fonctions managériales. Notre choix envers des statistiques
non-paramétriques se réfere & Siegel (1956) qui recommande 1‘utilisation
de ce type de statistiques lorsque nous sommes en présence de données se

rapportant & des échelles de mesure ordinales.

En résumé, les statistiques utilisées visent & tester les hypothéses
formulées dans le cadre de cette étude et dont 1°objectif est
d’identifier et d’évaluer les comportements de gestion des différents

types d’entrepreneurs lors de la phase de survie et d’étab!issement.



CHAPITRE 3

PRESENTATION DES RESULTATS
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Ce chapitre se divise en deux sections et présente les résultats
obtenus avec cet échantillon de 70 nouveaux entrepreneurs artisans et
opportunistes. La premiére section se résume & la présentation des
résultats et 1la seconde correspond a une interprétation et a une

discussion les concernant.

Nous subdivisons notre présentation des résuitats en deux parties.
La premiere partie renferme des résultats globaux sur les entrepreneurs
et les entreprjses de 1’échantillon. La seconde partie englobe les
résultats plus spécifiques concernant les comportements de gestion des

entrepreneurs artisans et opportunistes.

Résultats concernant 1‘échantillon

Répartition des entreprises par région/secteur.

Les résultats concernant la répartition des entreprises par région
et par secfeur d’activités se retrouvent au tableau 4. Ces résultats
montrent que plus de 50 pourcent des entreprises associées aux
entrepreneurs artisans sont dans la région de Montréal et que 44,8
pourcent de celles Iliées a 1’entrepreneur opportuniste sont dans la

région de Québec.

Le meuble et 1’ameublement (36,6%) représentent 1le secteur
d’activités s’accaparant le plus grand nombre d’entreprises associées a
1’entrepreneur artisan alors que 1’imprimerie, 1’édition et les
industries connexes (27,6%) représentent celui s’accaparant le plus
d’entreprises liées & 1’entrepreneur opportuniste. De plus, ces

résultats obtenus indiquent que 3 des 1l secteurs représentés (meuble et
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Tableau 4

Répartition des entreprises manufacturieres
échantillonnées par région et secteur d’activités

ARTISAN OPPORTUNISTE
REGION N % N %
QUEBEC {03) 11 26,8 13 44,8
MAURICIE BOIS-FRANCS (04) 4 9,8 2 6,9
MONTREAL (06) 22 53,7 8 27,6
SAGUENAY- LAC ST-JEAN (08) 4 9,8 6 20,7
SECTEUR
Aliments -— - 4 13,8
Produits textiles 1 2,4 1 3,4
Habillement -- -——— 3 10,3
Bois 4 9,8 | 3,4
Meuble et ameublement 15 36,6 1 3,4
Imprimerie, é&dition et
ind. connexes 7 17,1 8 . 27,6
Fabrication des produits
métalliques 5 12,2 3 10,3
Matériel de transport 2 4,9 2 6,9
Produits électriques et
électroniques 1 2,4 2 6,9
Industrie chimique 3 7,3 2 6,9
Autres industries '
manufacturieres 3 7,3 2 6,9
N= 41 N=29

ameublement, 36,6; imprimerie, édition et ind. connexes, 17,1 et
fabrication de produits métalliques, 12,2) constituent 65,9 éourcent des
entreprises 1liées & 1‘entrepreneur artisan, en comparaison &8 4 des 1|
secteurs représentés (aliments, 13,8; habillement, 10,3; imprimerie,

édition et ind. connexes, 27,6 et fabrication de produits métalliques,
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10,3) qui constituent au-dela de 60 pourcent des entreprises liées a

1’entrepreneur opportuniste.

Caractéristiques des entrepreneurs.

Le tapleau 5 présente les. résultats concernant les
caractéristiques personnel les des entrepreneurs artisans et
opportunistes. L’age moyen est de 32 ans pour les entrepreneurs artisans
et de 34,4 ans pour les entrepreneurs opportunistes. De plus, 65,8
pourcent des entrepreneurs artisans sont mariés, en comparaison a 75,8
pourcent pour les opportunistes. Les entrepreneurs opportunistes ont en
moyenne 15,5 années de scolarité et les artisans 11,2 années. De plus,
41,3 pourcent des entrepreneurs opportunistes affirment avoir suivi des
cours de gestion avant de partir en affaires, comparativement a 29,2
pourcent  pour les artisans. Par ailleurs, 73,2 pourcent des
entrepreneurs artisans ont déja travaillé dans une PME, comparativement
a 44,8 pourcent pour les opportunistes. Par contre, les résultats
obtenus indiquent que 72,4 pourcent des entrepreneurs opportunistes ont
une expérience de gestion, en comparaison a seulement 19,5 pourcent pour
les artisans. De plus, 48,3 pourcent des opportunistes ont wune
expérience dans la grande entreprise, comparativement a 21,9 pourcent

pour les entrepreneurs artisans.

Bref, on retrouve seulement 7 femmes entrepreneurs dans cet
échantillon de nouvelles entreprises manufacturieres et un seul

entrepreneur est de nationalité étrangére.

Les résultats concernant 1les antécédents familiaux indigquent que

plus de 20 pourcent des entrepreneurs opportunistes ont un pére ayant
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Tableau 5

Caractéristigues personnelles des entrepreneurs
artisans et opportunistes

ARTISAN OPPORTUNISTE

N % N %

Age: 20-30 19 46,3 10 34,4
31-40 18 43,9 14 48,2

41-50 4 9,7 5 17,2
Etat civil: marié 27 65,8 22 75,8
célibataire 9 21,9 6 20,6
séparé 1 2,4 1 3,4

divorcé 4 9,7 - -—-
Scolarité: primaire - -—- 1 3,4
secondaire 33 80,4 5 17,2
collégial 8 19,5 6 20,6

universitaire - -— 17 58,6

Formation complémentaire (avant de créer 1’entreprise)

Cours de gestion 12 29,2 12 41,3

Cours de spécialisation 4 9,7 1 3,4

Cours connexe de gestion - -—- 1 3,4

Autodidacte 8 19,5 3 10,3
Expérience de travail:

propriétaire-dirigeant 16 39,0 9 31,0

gestion 8 19,5 21 72,4

secteur 15 36,6 10 34,5

PME 30 73,2 13 44,8

grande entreprise 9 21,9 14 48,3
Antécédents familiaux:

Scolarité du pére: élémentaire 28 68,3 17 46

secondaire 12 29,3 5 17,2

collégial 1 2,4 3 10,3

universitaire - ——— 3 10,3

Emploi du pére: prop.-dirigeant 8 19,5 8 27,5

métier 27 65,8 10 34,5

tech./ profes. - -—= 4 13,8

direct./gestion 6 14,6 7 24,1

N= 4] entrepreneurs artisans
N= 29 entrepreneurs opportunistes
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des études post-secondaires, en comparaison & seulement 2,4 pourcent
dans le cas des entrepreneurs artisans. Par contre, 65,8 pourcent des
entrepreneurs artisans ont un pére qui a occupé un métier,
comparativement a 34,5 pourcent pour |1’opportuniste. En outre, ces
résultats indiquent que 37,9 pourcent des entrepreneurs opportunistes
ont un -pére qui a oeuvré comme professionnel et/ou 3 un poste de

direction, en comparaison a8 14,6 pourcent dans le cas de |’artisan.

Caractéristiques des entreprises.

Les résultats concernant 1les caractéristiques des entreprises
manufacturiéres des entrepreneurs artisans et opportunistes se
retrouvent au tableau 6. Toutes les entreprises rencontrées avaient
moins d’un an de vie lors de 1‘entrevue et 1a moyenne d‘&ge des firmes
liées a |1’entrepreneur artisan était de 4,78 mois et de 6,17 mois dans
le cas de |1’opportuniste. Par ailleurs, 82,9 pourcent des entreprises
liées & l’entrepreneur artisan sont des entreprises artisanales (i.e.
moins de 4 employés) selon la classification de Desjardins (1977),
comparativement & 44,8 pourcent dans le cas des ’opportunistes. La forme
légale, propriétaire-unique est celle favorisée par les entrepreneurs
artisans dans 60,9 pourcent des cas, en comparaison a la compagnie avec
actionnaire favorisée dans 65,5 pourcent des cas par 1’entrepreneur

opportuniste.

Un conseil d’administration est présent dans seulement |7 pourcent
des entreprises dirigées par un entrepreneur artisan et 1la moyenne des
participants & ce conseil est de 3,2 membres. Par contre, le conseil

d’administration est présent dans 55,! pourcent des entreprises dirigées
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Tableau 6

Caractéristiques des entreprises manufacturieres
des entrepreneurs artisans et opportunistes

ARTISAN (N=41) OPPORTUNISTE (N=29)
N % N %
AGE DES ENTREPRISES
1-3 mois 18 43,9 6 20,6
4~5 mois 6 14,6 5 17,2
6~7 mois 13 31,7 10 34,4
8-11 mois 4 _ 9,7 _ 27,5
(X=4,78) (X=6,17)
TAILLE
Entreprise artisanale (0-4 empl.) 34 82,9 13 44,8
Petite entreprise (5-59 empl.) 7 17,1 16 55,2
FORME LEGALE
Propriétaire unique 25 60,9 7 24,1
Société (associés) 5 12,2 3 10,3
Compagnie avec actionnaires 11 26,8 19 65,5
STRUCTURE ORGANISATIONNELLE
Conseil d’administration T _ 17,0 16 _ 55,1
Moyenne nb. membre C.A. (X=3,3) - (X=3,1)
Palier hiérarchique 18 _ 43,9 24 _ 82,7
Moyenne palier hiérarchique (X=1,05) (X=1,54)
Echelte de subordination 18 _ 43,9 24 _ 82,7
Moyenne Echelle Subordination (X=2,8) (X=3,16)
Organigramme 0 00,0 7 24,1
Schéma mémorisé 22 53,6 23 79,3
Nombre d’employés réguliers 38 _ 92,6 28 _ 96,5
(X=3,5) (X=8,1)
Changements structure 12 29,2 19 65,5
TYPE DE PRODUCTION _
A la chafine 3 7,3 7 24,1
Par lot 5 12,2 1 3,4
Sur commande 31 75,6 21 72,4
DIRECTEUR DES OPERATIONS
Propriétaire-dirigeant 39 95,1 23 79,3
Partenaire 1 2,4 5 17,2
Administrateur 1 2,4 1 3,4



54

par un entrepreneur opportuniste et la moyenne des participants est de
3,1 membres. Il existe un minimum d’un palier hiérarchique (moyenne
1,05) dans 43,9 pourcent des firmes de 1’entrepreneur artisan, en
comparaison a 82,7 pourcent pour les firmes de I’entrepreneur
opportuniste (moyenne 1,54). De plus, 1‘échelle de subordination est en
moyenne de 2,8 personnes pour |‘artisan et de 3,16 pour 1’opportuniste.
Par ailleuré, les résultats indiguent qu’aucun entrepreneur artisan
ne posséde un organigramme de son entreprise, en comparaison a 24,1
pourcent pour 1’opportuniste. Par contre, ce résuitat augmente a 53,6
pourcent dans le cas de |’artisan, lorsqu’on leur demande s’ils en ont
un en mémoire et a 79,3 pourcent dans le cas des opportunistes. La
moyenne des employés réguliers au sein des entreprises des artisans est
de 3,5 personnes et de 8,1 pour les opportunistes. De plus, ce résultat
inclut 1‘entrepreneur aqui vy travaille. Le pourcentage d’entreprises
liées aux entrepreneurs artisans qui ont effectué des changements est de
29,2, en comparaison & 65,5 pourcent dans le cas des opportunistes. Par
ailleurs, il faut préciser que la majorité des changements opérés se

résume a8 1’addition ou la diminution de personnel.

Le type de production favorisé en majorité par les entrepreneurs
artisans (74,6%) et par ceux opportunistes (72,4%) est associé au carnet
de  commande. Par contre, les résultats obtenus indiquent que
1 “entrepreneur artisan est le directeur des opérations de 1’entreprise
dans 95,1 pourcent des cas, en comparaison & 79,3 pourcent pour

1“opportuniste.
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Le tableau 7 présente des résultats factuels concernant la gestion
des entrepreneurs de type artisan et opportuniste. Ces résultats
indiquent qu’une forte proportion des entrepreneurs artisans (90,2%) et
opportunistes (100%) ont des objectifs généraux. Par contre, seulement
21,9 pourcent des artisans et 20,6 pourcent des opportunistes affirment

.avoir écrit ces objectifs. De plus, ces résultats indiquent gqu’environ
30 pourcent des entrepreneurs artisans ou opportunistes pergoivént ces
objectifs pour du long terme. La formulation d’objectifs a caractere
stratégique chez 1’artisan est apparue dans 20,7 pourcent des cas et
dans 13,7 pourcent chez les opportunistes. Par contre, la formulation
d’objectifs liés a la fonction marketing chez 1’entrepreneur
opportuniste est apparue dans 25,8 pourcent des cas, en comparaison a

13,4 pourcent pour 1’artisan.

Des plans formels ont été élaborés par les entrepreneurs
opportunistes dans 75,8 pourcent des cas, en comparaison a 36,5 pourcent
pour l’artisan. Ces plans formels touchent principalement 1a fonction
production (34,1%) dans le cas des artisans et la fonction production
(75,8%) et finance (65,5%) dans le cas de |’opportuniste. De plus,
1’ensemble des résulfats concernant les plans formels apparafit supérieur
dans le cas des entrepreneurs opportunistes. Par ailleurs, les résultats
obtenus indiquent que 1‘’entrepreneur opportuniste partage des téches
avec des partenaires dans 62,1 pourcent des cas, en comparaison & 31,7
pourcent pour I’artisan. Par  ailleurs, ce partage s’effectue
principalement au niveau de la fonction production (51,7%) pour
1’opportuniste et au niveau de la finance (17,1%) et de la production

(17,1%) pour 1’artisan.
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Tableau 7

Caractéristiques de gestion des entrepreneurs
artisans et opportunistes

ARTISAN (N=41) OPPORTUNISTE (N=29)
N % N %
Objectifs généraux (1) 37 Q0,2 29 100,0
Objectifs écrits 9 21,9 <) 20,6
Objectifs & court terme 13 31,7 6 20,6
moyen terme 12 29,3 14 48,3
long terme 13 31,7 9 31,0
NATURE DES OBJECTIFS

stratégique 6 7,3 8 13,7
personnel 17 20,7 8 13,7
financier 12 14,6 8 13,7
production 12 14,6 7 12,1
marketing 11 13,4 15 25,8
PLAN FORMEL 15 36,5 22 - 75,8
Plan. stratégique 8 19,5 16 55,1
Production 14 34,1 22 75,8
Marketing 12 29,2 17 58,6
Finance 12 29,2 19 65,5
Ressources humaines 8 19,5 13 44,8
Recherche et développement 2 4,8 5 17,2

PARTENAIRES QUI ASSUMENT
DES TACHES 13 31,7 18 62,1
Plan. stratégique 6 14,6 10 34,5
Production 7 17,1 15 51,7
Marketing 5 12,2 -7 24,1
Finance 7 17,1 6 20,6
Ressources humaines 3 7,3 8 27,6
Recherche et développement 2 4,8 5 17,2

1) guestions ouvertes
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Comportements de gestion des entrepreneurs artisans et opportunistes.

La seconde partie regroupe les résultats plus spécifiques concernant
les comportements de gestion des entrepreneurs artisans et
opportunistes; ces résultats ont pour but de tester 1’hypothése générale
et les sous-hypotheéses qui ont été formulées dans le cadre de cette
étude. A noter que trois entreprises ont été rejetées dans le cadre de
nos analyses sur les comportements de gestion. La principale raison
expliquant ce rejet vient du fait que plusieurs informations étaient
manquantes au sein de ces entreprises concernant certaines dimensions de
gestion. Bref, nous nous retrouvons avec 39 entrepreneurs artisans et

28 entrepreneurs opportunistes.

Les différentes fonctions ne sont pas toutes présentes au sein des
entreprises. A ce propos, on trouve des activités de production, de
marketing, de finance, de planification, d’organisation et de contréle
dans presque toutes les entreprises des entrepreneurs artisans et
opportunistes, car leur pourcentage respectif varie de 96,5% a 100
pourcent. Cependant, 1la présence des fonctions ressources humaines,
direction et recherche et développement au sein des entreprises varie
selon le type d’entrepreneurs. Pour les entreprises dirigées par un
entrepreneur artisan, le niveau de présence de ces fonctions est
respectivement de 69,2 %, 69,2% et de 64,1 pourcent et de 85,7%, 85,7%

et 57,1 pourcent pour |’entrepreneur opportuniste.

Vérification de 1’hypothese générale.

Selon cette hypothese générale, 1’entrepreneur opportuniste

adopterait plus de comportements de gestion que |’entrepreneur artisan.
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Tableau 8

Proportion des entrepreneurs artisans et opportunistes
adoptant des comportements de gestion

ARTISAN OPPORTUNISTE
WoFoew- W oK K X Ew- W K P
TYPE TYPE
oNCTIONS OF I'EwRERRISE
Production 9 34 .M 3,38 29,01 28 3,86 .80 4,04 40,95  351,5/.0065
Narketing 9 2,89 .M 2,81 26,37 28 3,8 .13 3,69 44,63 248,5/.000!
Ressources humaines 21 2,18 .9 2,10 20,63 42,90 .85 3,2¢ 31,81 184,5/.004

Recherche & développement 25 2,85 .16 2,63 18,34 16 3,26 .89 3,21 25,16 133,5/.0375

finance 39 2,19 .89 2,83 21,60 28 3,51 .96 3,79 42,91 296,5/.00%5

Fonctions managériales

Planification 39 2,60 .71 2,60 26,91 28 3,28 .73 3,33 43,88 269,5/.0084

Organisation 39 2,04 ' .89 1,92 27,00 28 2,86 .90 3,08 43,75 273,0/.0005

Direction 21 3,171 .24 3,69 23,13 24 3,76 .72 3,83 29,23 246,5/.142

Contréle 9 2,1 .18 2,12 21,92 28 3,30 .80 3,61 42,46 309,0/.0026
HOYENNE (X= 2,73) (X=3,37)

Bref, cette hypotheése vise a faire ressortir le niveau d'utilisation
des différentes fonctions par les entrepreneurs artisans et
opportunistes et cherche a démontrer ‘existence de différence de
gestion entre ces deux types d‘entrepreneurs. Les premiers résultats
concernant cette hypothése, présentés au tableau 8, révelent que

1"utilisation moyenne des comportements de gestion est de 2,73 pour
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1“entrepreneur artisan et de 3,37 pour 1’opportuniste.

Par ailleurs, les résultats obtenus au tableau 8 concernant chacune
des fonctions montrent que les comportements de gestion obtenant le
plus haut score par les entrepreneurs artisans et opportunistes sont
11és aux fonctions production (3,34 - 3,86) et direction (3,17 - 3,76).
Par contre, les comportements les moins adoptés par 1’entrepreneur
artisan sont associés a |‘organisation (2,04) et aux ressources humaines
(2,18) et dans le cas des opportunistes, les résultats les plus faibles
sont 1iés & la fonction ressources humaines (2,90) et organisation

(2,86).

Un test Mann-Whitney U a été effectué afin de déterminer les
différences significatives entre ces deux types d’entrepreneurs. Les
résultats révelent que sur toutes les fonctions d’entreprises et sur
toutes les fonctions managériales, sauf a la fonction direction, la
valeur du U de 1’entrepreneur opportuniste est significativement
différente, & un seuil de signification de 0,05, par rapport a celles
des entrepreneurs artisans. Pour la fonction direction, la différence

n‘est pas significative.

Par conséquent, 1"ensemble  des résultats obtenus avec cet
échantillon confirme cette hypothése qui soutient que les comportements
de gestion de 1’entrepreneur opportuniste sont significativement plus
élevés que ceux de 1’entrepreneur artisan lors de la phase de survie et

d’établissement.



60

Vérification de la sous-hypothése 1|

En outre, une analyse détaillée des comportements de gestion liés 3
ces différentes fonctions a été effectuée et nous apporte des
informations plus spécifiques sur ces différences de gestion concernant
ces deux types d’entrepreneurs. De plus, ces résulitats nous permettent
de vérifier la sous-hypothése numéro | wvoulant que 1’entrepreneur
opportuniste adopte plus de comportements de gestion & caractere

managérial que |’entrepreneur artisan.

Production

Dans 1e cas de la fonction production, les résultats sont présentés
au tableau 9 et les résultats révelent que le comportement le plus
utilisé par les entrepreneurs artisans concernant cette fonction est le
contréle de la qualité des produits fabriqués (4,72). Par contre, le
moins utilisé par I’artisan est l’évaluation des pertes de temps
(2,10). Pour 1’entrepreneur opportuniste, le comportement de gestion 1ié
a la fonction production le plus utilisé est le contrdle de la qualité
des produits fabriqués (4,71). Par contre, le moins utilisé est
17évaluation des pertes de temps (2,86). Les résultats du test
Mann-Whitney U révélent des différences significatives entre ces deux
types d’entrepreneurs concernant des sous-pratiques de production. Ces
résultats montrent que les scores obtenus par 1’opportuniste a
1’égard de 1’évaluation de la charge de travail, de l’évéluation des
pertes de temps et de 1’utilisation des ressources disponibles sont
significativement différents, a un seuil de signification de 0,05, par
rapport a ceux des entrepreneurs artiséns. Sur les autres sous-pratiques

concernant la production, les différences ne sont pas significatives.



Tableau 9

Proportions des entrepreneurs artisans et
opportunistes adoptant des comportements
de gestion liés a la production.
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ARTISAN OPPORTUNISTE
WO e m m N X eomn mm e
TYPE TYPE

PRODUCTION !

I
.0bjectifs de production ; 39 3,69 1,47 4,0 30,85 8 4,29 1,18 5,0 38,39  423.0/.087
2.Equilibre des charges de travail } 39 3,12 1,42 3,0 28,86 8 4,04 1,14 4,5 41,16 345.5/.0083
3.Utilisation maximale/équipement } 39 3,21 1,59 3,0 31,64 28 3,68 1,42 4,0 37,29 454.0/.226
4.Fluctuation des pertes de temps |} 39 2,10 [,47 1,0 30,29 28 2,86 1,70 3,0 39,16  401.5/.049
5.Besoins en matiéres premiéres 139 3,28 1,97 3,0 30,95 28 3,86 1,53 4,5 38,25 427.0/.114
6.Utilisation des ressources 139 31,13 L9 3,0 28,67 8 3,93 1,18 4,0 41,43 338.0/.0062
1.Niveau des inventaires 139 2,82 1L 3,0 31,32 28 3,43 1,13 4,0 37,713 441.5/.162
8.Sources d’approvisionnement 139 3,31 1,54 4,0 31,58 28 3,68 1,72 5,0 37,38 451.5/.208
9.Co0ts et pertes/production 139 3,23 1,55 3,0 32,50 28 3,54 1,48 4,0 36,09 487.5/.440
10.Qualité des produits fabriqués | 39 4,72 ,79 5,0 34,35 28 4,71 166 5,0 33,52 532.5/.19
[1.Plaintes de clients 139 3,5% 1,80 5,0 31,06 28 4,21 1,55 5,0 38,09 431.5/.089
12.Prix de revient 139 3,70 1,44 4,0 30,96 28 4,21 1,32 5,0 38,23 427.5/.102
I3.Normes d’efficacité 139 3,5 1,62 4,0 33,33 8 3,79 1,37 4,0 34,93 520.0/.727

Ressources humaines

Dans 1le cas de la fonction ressources humaines, 1‘analyse détaillée
des comportements de gestion liés a cette'Fonction est présentée au
tableau 10 et les résultats révelent que le comportement le plus utilisé

par les entrepreneurs artisans concernant cette fonction est
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1”évaluation du rendement des employés (2,78). Par contre, le moins
utilisé par 1’entrepreneur artisan est le programme d’intégration aux
nouveaux employés (1,78). Pour | “entrepreneur opportuniste, le
comportement de gestion 1ié a cette fonction le plus utilisé est la
planification du besoin de main-d’oeuvre (3,64) et celui le moins
utilisé est le stage de formation et de perfectionnement offert aux
employés (1,21). Les résultats au test Mann-Whitney U révelent des
différences significatives entre ces deux types d’entrepreneurs
concernant des sous-pratiques de ressources humaines. Ces résultats
indiguent que Jles scores obtenus par 1’entrepreneur opportuniste a
1’ égard de la planification des besoins de main-d’oeuvre, de
1’établissement de modalités de recrutement, de 1’établissement de
modalités de sélection, de la définition de plan de rémunération/emploi
et de la définition de plan de rémunération/avantages sociaux sont
significativement différents,a un seuil de signification de 0,05, par
rapport & ceux des entrepreneurs artisans. Sur les autres sous-pratiques
concernant lesl ressources humaines, les différences ne sont pas

significatives.

Finance
Pour 1la fonction finance, les résultats de 1’analyse détaillée des
des comportements de gestion sont présentés éu tableau 11l.et révelent
que le comportement le plus utilisé par les entrepreneurs artisans
concernant cette fonction est 1’analyse des colts de fabrication des
produits (3,72) (prix de revient). Par contre, le moins utilisé par

1“entrepreneur artisan est 1’utilisation d’une politigue d’escompte sur



Tableau 10

Proportions des entrepreneurs artisans et
opportunistes adoptant des comportements
de gestion 1iés aux ressources humaines.
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RESSOURCES HUMAINES
1.Besoins de main-d’oeuvre
2.Description de taches
3.Modalités de recrutement
4. Modalités de sélection
5.Programme d’intégration

6.Plan de rémunération/emplois

1.Plan de rémunération/avant-soc.

8.Rendement des employés
9.Accidents de travail

10.Formation et perfectionnement

39
P2
.
vl
-
V21
V21
V21
139

21

2,23
2,19
[,89
2,00

1,78

K0 RG
1,0 21,74
2,0 23,44
1,0 21,20
[,0 19,85
1,0 25,15
2,0 22,20
2,0 20,70
2,0 24,70
1,0 32,13
1,0 25,89

28

24

24

24

24

24

2

24

28

24

3,64
2,15

2,96

OPPORTUNISTE
ECART- M
TYPE
1,62 4,0
LSL 3,0
1,63 3,0
1,50 4,0
1,30 1,0
1,56 3,0
L4 3,0
L 3,0
67 3,0
PR

302.0/.0011
255.0/.1133
194.5/.0088
158.0/.0011
301.0/.6206
221.5).0450
181.0/.0051
289.0/.4975
473.0/.3241

321.0/.9034

vente (1,47).

comportement

En

contre, le moins

politique

Mann-Whitney U

comparaison

utilisé par

d’ escompte

sur

vente

pour 1’entrepreneur

opportuniste,

le

le plus utilisé est 17évaluation du point mort (4,50). Par

| ’opportuniste est 1’utilisation d’une

(2,60).

Les

résultats

test

révelent des différences significatives entre ces deux

types d’entrepreneurs

concernant des

sous-pratigues

de finance.

Ces

réspltats montrent que les scores obtenus par 1’opportuniste a 1’égard

de 1’interprétation de 1’information comptable, de |‘utilisation de



Tableau 11

Proportions des entrepreneurs artisans et

opportunistes adoptant des comportements
de gestion liés a la finance.
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FINANCE

1.Systeme comptable
2.Consultation/information
3.Interprétation/information
4,Budget/planification
5.Budget/contrdle
6.Capacité de crédit/clients
T.Escompte sur vente
8.Escompte sur achat
9.Prix de revient

[0.Point mort

[1.Couverture d’assurance

12.Etats financiers

19

39

39

39

39

39

32

39

39

1,41

3,16

RG N
36,56 28
30,59 28
29,01 28
30,67 28
29,13 28
30,68 28
24,80 21
33,86 28
32,32 28
29,41 28
29,49 28
29,95 28

budget a des

d’escompte

la couverture
sont significativement différents, a un seuil de
par rapport

sous—-pratiques

fins

Sur

d’assurance

a

de

ceux

ARTISAN

ECART- HD
TYPE
1,70 5,0
1,70 3,0
1,57 2,0
£,70 1,0
1,50 1,0
1,54 1,0
Iy 14 1,0
1,81 4,0
1,45 4,0
1,67 4,0
1,73 2,0
1,78 3,0
contréle,

des

concernant la

significatives.

entrepreneurs

de 1’utilisation

OPPORTUNISTE
N OF ERT- W R 0P

TYPE

1,36 5,0 31,39 451.0/.17%
1,69 5,0 38,75 413.0/.0741
1,50 4,0 40,95 351.5/.0108
1,74 3,00 38,64 416.0/.0798
L6 3,0 40,79 356.0/.0098
1,86 3,5 38,63 416.5/.0793
62 3,0 36,17 265.5/.0030
1,65 3,0 34,20 540.5/.9413
130 5,0 36,34 480.5/.3719
L0050 40,39 367.0/.0119
L1350 40,29 370.0/.0176
L6l 5,0 39,64 388.0/.0328

d‘une politique

vente, de 1‘évaluation du point mort, de la revision de

et de la consultation des états financiers

signification de 0,05,

artisans.

Sur

finance, les différences

les autres

ne sont pas
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Marketing

Pour 1’analyse détaillée des comportements de gestion 1iés a la
fonction marketing, les résultats sont présentés au tableau 12 et
révelent que le comportement Ile plus utilisé par les entrepreneurs
artisans concernant cette fonction est de chercher a connaitre les
besoins des clients (4,03). Par contre, le moins utilisé par |’artisan
est d’essayer de connaftre sa part de marché (1,62). En comparaison,
pour 1’entrepreneur opportuniste, le comportement le plus utilisé est de
chercher & connaftre les besoins des clients (4,50). Par contre, le
moins utilisé est 1la connaissance de sa part de marché (2,00). Les
résultats du test Mann-Whitney U révetent des différences significatives
entre ces deux types d’entrepreneurs. Ces résultats montrent que les
scores obtenus par [’opportuniste a8 1°égard de 1‘utilisation de moyens
afin d’établir. le prix des produits, de 1’analyse des dépenses de
ventes, de 1la surveillance du volume de vente des différents produits,
de 1’élaboration de plans marketing, de la fixation d’objectifs
marketing vs ceux des concurrents, de la fixation d’objectifs marketing,
de 1’identification des concurrents, du développemenf de nouveaux
marchés et de 1la connaissance de son marché sont significativement
différents, & un seuil de signification de 0,05, par rapport a ceux des
entrepreneurs artisans. Sur les autres sous-pratiques concernant le

marketing, les différences ne sont pas significatives.

Recherche et développement

Dans le cas de la fonction recherche et développement, les résultats
sont présentés au tableau 13 et réveélent que les comportements les plus

utilisés par les entrepreneurs artisans concernant cette fonction sont
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Tableau 12

Proportions des entrepreneurs artisans et
opportunistes adoptant des comportements
de gestion 1iés au marketing.

ARTISAN OPPORTUNISTE
NOF oem- omoom N X Em- mow P
TYPE TYPE
e 4
|

l.Le marché E 39 3,69 1,28 4,0 29,64 28 4,32 1,09 5,0 40,07 376.0/.0214
2.Nouveaux marchés : 59 2,97 1,51 3,0 29,22 28 3,82 1,63 5,0 40,66 359.5/.014
3.Besoins des clients 139 4,03 1,31 50 31,23 28 4,50 92 5,0 37,86 438.0/.1165
4.Habitudes d'achats/client 139 3,64 1,71 5,0 33,38 28 4,00 1,16 4,0 34,86 522.0/.7423
5.Les concurrents V39 3,62 1,35 - 4,0 29,46 28 4,29 1,30 5,0 40,32 369.0/.0158
6.Part de marché 139 1,62 1,22 1,0 31,18 28 2,04 1,32 1,0 37,93 436.0/.0978
1.0bjectifs marketing 139 2,80 1,47 3,0 27,78 28 3,9 1,35 4,0 42.66 303.5/.0015
8.0bjectifs marketing/concurrents | 39 2,64 1,51 3,0 27,08 28 4,00 1,47 5,0 43,64 2%6.0/.0004
9.Plans marketing P39 2,46 1,54 2,0 28,81 28 3,54 1,53 4,0 41,23  343.5/.008
10.Recueillir de |’information P 3903,9% 1L, 4,0 31,19 28 4,36 1,03 5,0 37,91 436.5/.1307
[1.Volume des ventes/produits 139 2,60 [,45 3,0 28,54 28 3,71 {468 5,0 41,60 333.0/.0048
12.Dépenses des ventes 139 2,24 1,60 1,0 29,25 28 3,11 1,60 3,0 39,27 370.5/.0284
13.Pénétration de nouveaux produits} 39 3,00 1,34 3,0 32,42 28 3,29 1,65 4,0 36,20 484.5/.4232
14.Prix de revient :_39 3,31 1,36 4,0 28,40 28 4,14 1,38 5,0 41,80 327.5/.0038
15.Publicité 139 L1400 1,02 1,0 32,99 28 2,00 1,36 1,0 35,41 506.5/.5757

16.Rendement /publicité 139 1,97 1,41 1,0 32,64 28 2,18 1,44 1,5 35,89 493.0/.4548
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Tableau 13

Proportions des entrepreneurs artisans et
opportunistes adoptant des comportements
de gestion liés 3 la recherche/développement.

ARTISAN OPPORTUNISTE
WOF e om0 % X em- m & 0P
TYPE TYPE

CReceRe € oeopRRNNT T
I.Planification des activités R.& D; 25 2,20 1,50 [,0 20,28 6 2,44 1,55 2,5 22,13 182,0/.6066
2.Caractéristiques de concept.8 fab} 25 3,92  ,86 4,0 20,46 16 4,00 ,97 4,0 21,84 186.5/.7031
3.1dées & suggestions/clients,fourn} 25 3,92 1,19 4,0 20,06 16 4,00 1,46 50 22,47 176.5/.5033
4.Collaboration des employés P20 2,90 1,86 2,5 14,30 14 4,50 194 50 22,001  76.0/.0144
5.Assist.gouver.et travaux de rech.) 25 2,80 1,80 3,0 21,52 16 2,56 1,97 1,0 20,19 189.0/.7053
6.5upport financier/act. R.& D. 125 1,84 1,49 1,0 21,68 16 1,56 1,21 1,0 19,94 183.0/.5709
T.Structuration des act. R.& D. 125 1,80 1,16 1,0 20,34 16 2,19 1,60 1,0 22,03 183.5/.6255
8.Evaluation des act. R.& D. V25 2,28 1,46 2,0 20,52 16 2,69 1,82 2,0 21,75 188.0/.7356
9.Capacité de réalisation P25 320 1,13 4,0 19,72 6 3,75 i,39 4,0 23,00 168.0/.3715
10.Prototypes expérimentaux V25 3,28 1,49 3,0 18,08 16 4,19 [,42 5,0 25.56 127.0/.0371
I1.Tests/prototypes expérimentaux |} 25 3,16 1,84 3,0 18,32 16 4,25 1,61 5,0 25,19 133.0/.0419

la recherche d’idées et de suggestions aupres de clients et fournisseurs
(3,92) et la revision des caractéristiques de conception et de
fabrication de produits (3,92). Par contre, les moins utilisés par
1"artisan sont la structuration des activités de recherche et
développement (1,80) et 1le support financier accordé aux activités de
recherche et développement au sein de |‘entreprise (1,84). En

comparaison, pour 1’entrepreneur opportuniste, le comportement de
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gestion le plus utilisé concernant la fonction recherche et
développement est 1la collaboration des employés aux activités de
recherche et développement (4,50). Par contre, le moins utilisé de ces
comportements est associé au support financier accordé aux activités de
recherche et développement (1,56). Les résultats du test Mann-Whitney U
révelent des différences significatives entre les deux types
d’entrepfeneurs. A ce propos, les scores obtenus par |’opportuniste a
1’ égard de la collaboration des employés aux activités de recherche et
développement et le développement de prototypes expérimentaux sont
significativement différents, a un seuil de signification de 0,05 , par
rapport & ceux des entrepreneurs artisans. Sur les autres sous-pratiques
concernant la recherche et développement, les différences ne sont pas

significatives.

Direction

Pour la fonction direction, les résultats de 1’analyse détaillée des
comportements de gestion sont présentés au tableau 14 et révelent que le
comportement le plus utilisé par les entrepreneurs artisans concernant
cette fonction est la collaboration entre employés (4,12). Par contre,
le comportement 1le moins utilisé par |’artisan est 1’intervention de
}’entrepreneur concernant les conflits entre employés (1,82). En
comparaison, pour |‘entrepreneur opportuniste, les comportements les
plus utilisés concernant 1la fonction direction sont la création de
bonnes relations avec les employés (4,58) et les actions de
1’entrepreneur afin de motiver les employés (4,58). Par contre, les
comportements les moins utilisés par 1‘opportuniste sont 1’intervention

de 1’entrepreneur concernant les conflits entre employés (2,41) et la
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Tableau 14

Proportions des entrepreneurs artisans et
opportunistes adoptant des comportements
de gestion liés a la direction.

ARTISAN OPPORTUNISTE
NOF oew- m % K K e m & 0P
TYPE TYPE

e T
|.Bonne relation/employés E 21 3,70 1,13 5,0 23,02 24 4,58 193 5,0 29,35 243.5/.0739
2.Accomplir le travail v 213,52 1,12 5,0 29,85 24 2,50 1,83 2,0 21,67 220.0/.0402
3.Fournir le maximum d'efforts 121 3,5% 1,78 5,0 24,07 24 4,11 1,2 5,0 28,17 272,0/.2742
4,Problémes au travail V21 3,70 1,83 5,0 24,06 24 4,38 1,28 5,0 28,19 271.5/.2259
S.Attentes des employés v 213,00 1,59 3,0 23,63 24 3,58 1,64 4,0 28,67 260,0/.2101
6.Niveau de rendement/employés v 21 2,82 1,80 3,0 23,13 24 3,63 1,41 4,0 29,23 246.5/.1280
T.Participation aux décisions/empl.} 27 2,82 1,67 3,0 23,13 24 3,50 [,29 3,5 29,23 246.5/.1332
8.Informations pertinentes V27 3,48 1,67 4,0 24,57 24 4,00 [,10 4,0 27,60 285.5/.4441
9.Questions relatives au travail | 27 3,52 I,78 4,0 24,98 24 3,9 1,27 4,5 21,15 296.5/.5776
10.Piaintes et problémes au travail} 27 2,81 1,80 3,0 23,44 24 3,54 1,64 4,0 28,88 255.0/.1713
I1.1dées et opinions/employés v 21 3,44 1,83 5,0 23,22 24 4,29 1,20 5,0 29,13 249.0/.1112
12."Feedback™/employés V21 3,48 1,70 4,0 22,92 24 4,38 l,10 5,0 29,92 230.0/.0510
13.Hotivation V21 3,52 1,76 4,0 22,07 24 4,58 v93 5,0 30,42 218.0/.0223
14.Travail/compétences de 1'employé} 27 3,37 1,86 5,0 23,31 24 4,21 1.32 5,0 29,02 251.5/.1221
15.Conflits entre employés V1T 1,82 1,59 1,0 17,50 22 2,41 1,65 1,5 21,93 144.4/.1660
16.Col laboration entre employés | 17 4,12 1,54 5,0 19,35 22 4,50 ,80 5,0 20,50 176.0/.7094
17.Participation aux objectifs P21 2,11 1,58 1,0 24,33 24 2,42 1,56 2,0 27,88 279.0/.3592

18.Travail/intérét de vos employés ! 27 2,63 1,71 2,0 23,50 24 3,25 1,68 3,5 28,81 256.5/.1844
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participation des employés @& la formulation des objectifs (2,42). Les
résultats du test Mann-Whitney U réveélent des différences significatives
entre les deux types d’entrepreneurs. A ce sujet, les scores obtenus par
1’opportuniste & 17égard de 1’accomplissement du travail et des actions
de 1’entrepreneur afin de motiver les employés sont significativement
différents, a un seuil de signification de 0,05, par rapport a ceux des
entrepreneurs artisans. Sur les autres sous-pratiques concernant la

fonction direction, les différences ne sont pas significatives.

Planification

Commme nous |’avons mentionné dans notre méthodologie, les résultats
concernant les fonctions planification, organisation et contréle sont
issus d’un cumulé de certains énoncés choisis a |1’intérieur des
fonctions  production, marketing, finance, ressources humaines et
recherche et développement. Pour 1%analyse détaillée des comportements
de gestion de cette fonction managériale, leé résultats se retrouvent au
tableau 15 et révelent que les comportements les blus utilisés par les
entrepreneurs artisans concernant cette fonction managériale sont
1“identification du marché (3,69) et la formulation d’objectifs de
production (3,69). Par contre,les comportements les moins utilisés par
l1’artisan sont les programmes de formation et de perfectionnement
offerts aux employés (1,82) et le support financier accordé aux
activités de recherche et développement (1,84). En comparaison, pour
1“entrepreneur  opportuniste, les comportements les plus utilisés
concernant la fonction planification sont 17identification du marché
(4,32), la formulation d’objectifs de production (4,29) et

1”identification des concurrents (4,23). Par contre, le comportement le
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Tableau 15

Proportions des entrepreneurs artisans et
opportunistes adoptant des comportements
de gestion liés a la planification.

ARTISAN OPPORTUNISTE
NOF oEW- w6 N X fw- mom o up
TYPE TYPE

T
1.0bjectifs de production E 39 3,69 LL,47 4,0 30,85 28 4,29 1,18 5,0 38,39 423.0/.087
2.Equilibre des charges de travail | 39 3,12 1,42 3,0 28,86 28 4,04 1,14 4,5 41,16 345.5/.0083
3.Utilisation maximale/équipement | 39 3,21 1,59 3,0 31,64 28 3,68 1,42 4,0 37,29 454.0/.226
4.Fluctuation des pertes de temps | 39 2,10 [,47 1,0 30,29 28 2,86 1,70 3,0 39,16  401.5/.049
5.Besoins en matiéres premiéres } 39 3,28 1,57 3,0 30,95 28 3,86 1,83 4,5 38,25 427.0/.114
6.Le marché 139 3,69 1,28 4,0 29,64 28 4,32 1,09 5,0 40,07 376.0/.0214
1.Nouveaux marchés V392,97 1,51 3,0 29,22 28 3,82 1,63 5,0 40,66 359.5/.014
8.Les concurrents 139 3,62 1,35 4,0 29,46 28 4,29 1,30 5,0 40,32 369.0/.0158
9.0bjectifs marketing 139 2,80 1,47 3,0 27,78 28 3,9 1,35 4,0 42,66  303.5/.0015
[0.0bjectifs marketing/concurrents | 39 2,64 1,5l 3,0 27,08 28 4,00 1,47 5,0 43,64 276.0/.0004
l1.Besoins de main-d’oeuvre 139 2,23 1,56 1,0 27,74 28 3,64 1,62 4,0 42,711 302.0/.0011
12.Formation et perfectionnement | 27 1,82 ,68 l,0 25,69 21,2 ,83 1,0 26,13 321.0/.9034
[3.Planification des act. R.4 0 1} 25 2,20 1,50 1,0 20,28 16 2,44 1,55 2,5 22,13 182.0/.6066
14.5upport financier/act. R.& D. |25 1,84 [,49 1,0 21,68 16 1,56 1,21 [,0 19,94 183.0/.5709
I5.Budget / planification 139 2,40 1,70 1,0 30,67 28 3,18 1,74 3,0 38,64 416.0/.0798

moins wutilisé bar 1’opportuniste est le programme de formation et de
perfectionnement offert aux employés (1,21). Les résultats du test

Mann-Whitney U réveélent des différences significatives entre les deux
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types d’entrepreneurs. Ces résultats montrent que les scores obtenus par
1’opportuniste & 17égard de |’évaluation de 1’équilibre des charges de
travail, de 1’évaluation des fluctuations de pertes de temps, de la
connaissance de son marché, du développement de nouveaux marchés, de
1”identification des concurrents, de la formulation d’objectifs
marketing, de la formulation d’objectifs marketing vs les concurrents et
de la planification des besoins de main-d’oeuvre sont significativement
différents, & un seuil de signification de 0,05, par rapport a ceux de
1"artisan. Sur les autres sous-pratigues concernant 1la fonction

managériale planification, les différences ne sont pas significatives.

Organisation

Dans le cas de 1la fonction organisation, les résultats de cette
analyse détaillée sont présentés au tableau 16 et révelent que les
comportements les plus utilisés par les entrepreneurs artisans
concernant cette fonction managériale sont 1’établissement de normes
d’efficacité (3,56) et la structuration d’un systéme comptable (3,59).
Par contre, celui le moins utilisé par 1’artisan est 1’utilisation d’une
politique d’escompte sur ventes (1,47). En comparaison, pour
1’entrepreneur opportuniste, le comportement le plus utilisé concernant
la fonction organisation est 1la structuration d’un systeme comptable
(4,18). Par contre, le moins utilisé par 1’opportuniste est
I'utilisation d’un programme d’intégration pour les nouveaux employés
(1,96). Les résultats du test Mann-Whitney U révélent des diFFérences
significatives entre les deux types d’entrepreneurs. Ces résultats
indiquent que les scores obtenus par |’opportuniste & 17égard de

1’utilisation des ressources disponibles, de 1’élaboration de plans
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Tableau 16

Proportions des entrepreneurs artisans et
opportunistes adoptant des comportements
de gestion liés & l’organisation.

ARTISAN OPPORTUN1STE
WOF oew- mo kN K e m R wp
TYPE TYPE
gewiSTON
j

I.Utilisation des ressources E v H13 LI 3,0 28,67 28 3,93 1,18 4,0 41,43 338.0/.0062
2.Normes d’efficacité 139 3,5 1,62 4,0 33,33 28 3,79 1L,% 4,0 34,93 520.0/.727
3.Plans marketing 139 2,46 1,54 2,0 28,81 28 3,54 1,53 4,0 41,23 343.5/.008
4.Description des taches P2l 2,19 L3 2,0 23,44 242,715 1,51 3,0 28,88 255.0/.1733
5.Modalités de recrutement v 21 1L,89 1,37 1,0 21,20 24 2,9 1,63 3,0 31,40 194.5/.0088
6.Modalités de sélection v 21 2,00 1,39 1,0 19,85 24 3,42 1,50 4,0 32,92 158.0/.001
1.Programme d’intégration P2l L8 L2 L0 25,15 241,96 1,30 [,0 26,96 301.0/.6202
8.Plan de rémunération/avant-soc. |} 27 2,18 1,21 2,0 20,70 24 3,29 1,40 3,0 31,96 181.0/.0051
9.Accidents de travail 139 2,41 1,68 1,0 32,13 28 2,86 1,67 3,0 36,61 473.0/.3241
10.5tructuration des act. R&D 125 1,80 1,16 1,0 20,34 6 2,19 1,60 1,0 22,03 183.5/.6255
11.5ystéme comptable 139 3,59 1,70 5,0 31,56 28 4,18 1,36 5,0 37,39 451.0/.179
12.Escompte sur vente V32 1,4 14 1,0 24,80 21 2,60 1,62 3,0 36,17 265.5/.0030

marketing, de 1”établissement de modalités de sélection et de
recrutement, de 1la formulation d’un plan de rémunération et de
1"utilisation d’une politique d’escompte sur vehte sont
significativement différents, & un seuil de signification de 0,05, par
rapport & ceux de l’artisan. Sur les autres sous-pratiques concernant la

fonction organisation, les différences ne sont pas significatives.
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Contréle

Les derniers résultats détaillés des comportements de gestion
touchent & 1la fonction contréle et sont présentés au tableau 17. Le
comportement le plus utilisé par les entrepreneurs artisans concernant
cette fonction managériale est le contréle de la qualité des produits
fabriqués (4,72). Par contre, le moins utilisé par 1’artisan est
1”évaluation du rendement de la publicité (1,97). En comparaison, pour
1’opportuniste, le comportement Jle plus utilisé est le contrdle de la
qualité des produits fabriqués (4,71). Par contre, le moins gtilisé par
1’opportuniste est 1’évaluation du rendement de la publicité (2,18). Les
résultats du test Mann-Whitney U réveélent des différences significatives
entre les deux types d’entrepreneurs. A ce propos, les scores obtenus
par 1’opportuniste &8 17égard de la surveillance du volume de ventes de
certains produits, de 1’analyse des dépenses de ventes, de 1’analyse du
prix des produits, de l1’utilisation d’un plan de rémunération/avantages
sociaux, de la passation de tests sur les prototypes expérimentaux, de
1"utilisation de budget afin de contréler les activités de 1’entreprise,
de 1’évaluation du point mort, de 1la revision de 1la couverture
d’assurance et de la consultation des états financiers montrent des
différences significatives, &8 un seuil de signification de 0,05, par
rapport a ceux de l’artisan. Sur les autres sous-pratiques concernant

cette fonction managériale, les différences ne sont pas significatives.

En résumé, ces résultats apportent des informations plus spécifiques
concernant la vérification de 1’hypothése générale. De plus, ces
résultats confirment en partie cette sous-hypothése soutenant que les

comportements de gestion & caractére managérial de 1’opportuniste sont
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Tableau 17

Proportions des entrepreneurs artisans et
opportunistes adoptant des comportements
de gestion liés au contrdle.

ARTISAN OPPORTUNI1STE
WO em- M f N X Ew- 0 & U
TYPE TYPE
v
I

1.Niveau des inventaires 5 39 2,8 LN 3,0 31,32 8 31,43 1,13 4,0 37,73 441.5/.162
2.50urces d’approvisionnement 139 3,31 1,54 4,0 31,58 | 28 3,68 1,72 5,0 37,38 451.5/.208
3.Codts et pertes/production 139 3,23 1,55 3,0 32,50 28 3,54 1,48 4,0 36,09 487.5/.440
4.Qualité des produits fabriqués | 39 4,72 ,19 5,0 34,35 28 4,71 ,66 5,0 32,52 532.5/.719
5.Normes d’efficacité 139 3,5 1,62 4,0 33,33 28 3,19 L% 4,0 34,93 520.0/.727
6.Volume des ventes/produits V39 2,60 1,45 3,0 28,54 28 3,71 1,68 5,0 41,61 333.0/.0048
1.Dépenses des ventes 139 2,24 1,60 1,0 29,25 28 3,11 1,60 3,0 39,27  370.5/.0284
8.Prix de revient 139 3,30 1,36 4,0 28,40 28 4,14 1,38 5,0 41,80 327.5/.0038
9.Rendement/publicité V39 L,9T L4l 1,0 32,64 28 2,18 1,44 I,5 35,89 .495.0/.4548
[0.Plan de rémunération/avant-soc. | 27 2,18 [,2l 2,0 20,70 243,29 1,40 3,0 31,96 181.0/.0051
I1.Caractéristiques de concept/ fab} 25 3,92  ,86 4,0 20,46 16 4,00 y97 4,0 21,84 186.5/.7031
t2.Evaluation des act. R.8 D. 125 2,28 1,46 2,0 20,52 16 2,69 1,82 2,0 21,75 188.0/.7356
{3.Tests/prototypes expérimentaux | 25 3,16 1,84 3,0 18,32 16 4,25 1,61 5,0 25,19 133.0/.0419
|4.Budget/contréle 139 2,05 1,50 1,0 29,13 28 3,14 1,76 3,0 40,79 356.0/.0098
15.Capacité de crédit/clients 139 2,18 1,54 1,0 30,68 28 3,04 1,86 3,5 38,63 416.5/.0793
16.Point mort 139 3,5 1,67 4,0 29,41 28 4,50 1,00 5,0 40,39 367.0/.0119
[7.Couverture d’assurance 139 2,5 1,13 2,0 29,49 28 3,6l 1,73 5,0 40,29 370.0/.0176

[8.Etats financiers 139 2,92 1,78 3,0 29,95 28 3,82 1,6l 5,0 39,64 386.0/.0328
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significativement plus élevés gue ceux de |’entrepreneur artisan lors de
la phase de survie et d’établissement d’une entreprise. D’une part, les
résultats globaux indiquaient que seule la fonction direction
n’apportait aucune différence significative entre 1les deux types
d’entrepreneurs. D’autre part, les résultats spécifiques obtenus par
1"analyse détaillée indiquent des différences significatives entre ces
deux types d’entrepreneurs concernant plusieurs sous-pratiques de

gestion & caractere managérial.

Vérification de 1a sous-hypothese 2:

Selon cette sous-hypothese, les comportements de gestion les plus
adoptés  par 1“entrepreneur artisan serajent 1liés aux fonctions
production et direction. Bref, cette sous-hypothése vise & faire
ressortir le/les  comportement {s) de gestion privilégié(s) par
|“entrepreneur artisan. Les résultats précédents ont démontré sans
équivoque gue 1’entrepreneur opportuniste adopte plus de comportement de
gestion gque 1’entrepreneur artisan. Par contre, la présente vérification
cherche & démontrer que 1‘image de gestion de 1’entrepreneur artisan est
fortement concentrée autour de deux fonctions en particulier. Le test de
Newman-Keuls a été réaliseé afin de discerner les différences
significatives pouvant apparaftre concernant les fonctions d’entreprises
et managériales de 1’entrepreneur artisan. Ce test statistique effectue
des comparaisons entre les différentes fonctions. Les résultats de ce
test concernant les cing fonctions de 1’entreprise sont présentés au
tableau 18. Les moyennes obtenues par 1’entrepreneur artisan en rapport
a la fonction production sont significativement plus élevées, a un seuil

de signification de 0,05, que les fonctions marketing,finance, recherche
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Tableau 18

Entrepreneur artisan

1’entreprise et des fonctions managériales.
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et développement et ressources humaines. Par ailleurs, les résultats
révelent que les fonctions marketing, finance et recherche et
développement n‘ont pas de différences significatives entre elles. Par
contre, les moyennes de ces <trois fonctions (marketing, finance et
recherche et développement) sont significativement plus élevées, a un
seuil de signification de 0,05, que la moyenne obtenue en rapport a la
fonction ressources humaines. Par ailleurs, les résultats a ce test
concernant les quatre fonctions managériales indiguent gque la moyenne de
la fonction direction est significativement plus élevée, a un seuil de
signification de 0,05, que celle de la fonction organisation. De plus,
la moyenne de la fonction contréle est significativement plus élevée, a
un seuil - de signification de 0,05, que celle de 1la fonction

organisation.

Par conséguent, 1’ensemble de ces résultats confirme en partie cette
sous-hypothese soutenant que les comportements de gestion de
1“entrepreneur artisan associés aux fonctions production et direction
sont significativement les plus élevés. En résumé, les résultats obtenus
montrent que la fonction production se détache des quatre autres
fonctions de 1’entreprise. Par contre, une telle scission n’apparaft pas
& travers les quatre fonctions managériales d’ou 1’impossibilité de
statuer sur la/les préférence (s) managériale (s) de 1’entrepreneur

artisan.

Vérification de la sous-hypothése 3:

Selon cette sous-hypothése 3, les comportements de gestion les plus

adoptés par 1’entrepreneur opportuniste sont 1iés aux fonctions
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production, marketing, finance et direction. Bref, cette sous-hypothese
vise & faire ressortir 1le/les différent (s) comportements de gestion
privilégiés par |’entrepreneur opportuniste. D’une part, les résultats
précédents démontrent que 1’entrepreneur opportuniste adopte globalement
plus de comportements de gestion que 1’entrepreneur artisan. D’autre
part, les résultats concernant la sous-hypotheése 2, indiguent que les
comportements de gestion de 1‘artisan se concentrent principalement
autour de la fonction production. Par contre, la vérification du
présent corollaire cherche a démontrer que 1°image de gestion de
1“entrepreneur opportuniste différe de celle de 1’entrepreneur artisan
et qu‘elle est concentrée autour de quatre fonctions en particulier.
Afin de vérifier cette sous-hypothese, nous .avons effectué un test
statistique {Newman-Keuls) intra-groupe au niveau des différentes
fonctions d’entreprises et managériales. Ce test statistique effectue
des comparaisons entre les différentes fonctions et permet d’identifier
les différences significatives. Les résultats de ce test concernant les
cing fonctions de 1’entreprise sont présentés au tableau 19 et nous
indiguent que les moyennes obtenues par 1‘entrepreneur opportuniste
concernant la fonction production sont significativement plus élevées, &
un seuil de signification de 0,05, que celles des fonctions recherche et
développement et ressources humaines..De plus, les résultats révelent
aussi que les moyennes des fonctions finance et marketing sont
significativement plus élevées, a8 un seuil de signification de 0,05, que
celles de la fonction ressources humaines. Par ailleurs, on retrouve
aucune différence significative entre les fonctions production,

marketing et finance. Par_contre, les résultats du test concernant les
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Tableau 19

Entrepreneur opportuniste
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|"entreprise et des fonctions managériales.
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quatre fonctions managériales indiquent que la moyenne de la fonction
direction est significativement plus élevée, a un seuil de
signification de 0,05, que celles des fonctions planification,
organisation et contrdle. De plus, les résultats révelent qu’aucune
différence significative n’existe entre les fonctions planification,

organisation et contréle.

Par conséquent, 1’ensemble de cés résulitats confirme cette
sous—-hypotheése soutenant que les comportements de gestion de
1’entrepreneur opportuniste associés au# fonctions production,
marketing, finance et direction soient significativement les plus
élevés. En résumé, les résultats obtenus montrent que les fonctions
production, marketing et finance se détachent des fonctions recherche et
développement et ressources humaines et que 1la fonction direction
représente une fonction privilégiée concernant les fonctions

managériales.

Discussion et interprétation des résultats

La présente étude révele des résultats fort intéressants concernant
les comportements de gestion des entrepreneurs artisans et opportunistes
lorsque leurs entreprises est en phase de survie et d’établissement.
Premieérement, on observe que les fonctions managériales et de
]’entreprise ne sont pas toutes présentes éu sein des entrgprises lors
de cette premiére phase de développement. Cela rejoint les informations
contenues dans les modeles de développement. Deuxiemement, les résultats
révelent que les comportements de gestion adoptés par 1’opportuniste

sont plus nombreux et différents de 1’artisan lors du premier stade et



cela s’associe implicitement aux informations des typologies

d’entrepreneurs et des modeles de développement.

Plus particulierement, ces résultats indiguent que les comportements
de gestion de 1‘entrepreneur artisan sont concentrés autour de la
fonction production en comparaison & la diversification des
comportements de gestion de 1’opportuniste & travers les fonctions
production, marketing, finance et direction. De plus, il semble que
1’opportuniste formule plus de plan et partage davantage les téaches
administratives avec ses partenaires comparativement & 1’entrepreneur
artisan. Bref, les conclusions majeures de cette recherche vont dans le
méme sens que la typologie de Smith (1967) concernant les différences a
reconnaitre des entrepreneurs artisans et opportunistes, tout comme la
description des modéles de développement nous apprenait & reconnaftre
des spécificités organisationnelles et managériales propres & chacun des
stades de développément. Par ailleurs, les résultats de cette recherche
vont dans le méme sens que les études de Vosikis et Glueck (1980),
Kazanjian (1984) nous apprenant & reconnaitre plus spécifiquement des
problémes a chacun des stades de développement alors que Robinson et Al.
(1984) nous démontrent 1’existence d’une relation entre la planification
et la performance & travers les différents stades. Bref, tous ces
résultats et toutes ces informations sur les modéles de développement
et sur les typologies d’entrepreneurs se rejoignent implicitement entre
eux et nous indiguent qgue des caractéristiques managériales et
organisationnelles existent a travers les types d’entrepreneurs et les

différents stades de développement.
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Cependant les raisons évoquées afin d’expliquer ces variations
organisationnelles et managériales sont nombreuses et discutables
(Kazanjian, 1984). En terme d’explications plausibles, les plus citées
sont:la taille de l’entreprise, le niveau de croissance/développement,
les caractéristiques des entrepreneurs et 1’a4ge de |’entreprise. Dans
le cadre de cette étude, on remarque que les entreprises ayant du

personnel ont - plus d’activités de gestion ressources humaines et

direction. Par contre, il est plus difficile d’expliquer Ila
présence/absence d’activités de gestion liées & la recherche et
développement au sein d’une entreprise. En résumé, les résultats

révelent des écarts managériaux entre ces deux types d’entrepreneurs.
Cela coincide avec le contenu des typologies d’entrepreneurs décrivant
les entrepreneurs comme différents les uns des autres. En partie, il
apparait raisonnable de croire que les écarts de gestion observés selon
ces deux types d’entrepreneurs soient directement une résultante des
caractéristiques personnel les et psychologiques de ces types
d’entrepreneurs. Néanmoins, il faut reconnattre que ces écarts peuvent
étre le résultat implicite.et naturel de la taille de 1’entreprise. En
conclusion, il faut croire que la réponse a cette incertitude apparafit
dans un amalgame de variables maitresses (types d’entrepreneurs, taille
de 1’entreprise, secteur d’activité, niveau de développement) en
interactions, sans  toutefois oublier 1”importance du rédle de

1’entrepreneur concernant le développement d’une entreprise.

Les résultats factuels concernant 1la gestion et ceux sur les
comportements de gestion montrent que ces deux types d’entrepreneurs

difféerent quant & leur maniére de gérer leur entreprise & ce stade de
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survie et d’établissement. Les entreprises dirigées par des
entrepreneurs opportunistes sont de plus grande taille que celles des
artisans. En  outre, il semble que 1’entrepreneur opportuniste
s’intéresse plus et équilibre davantage sa gestion que 1’entrepreneur
artisan. Bref, la vérification de ces hypotheses montre que
1’opportuniste adopte plus de comportements de gestion que 17artisan et
que 1‘image de gestion de ces deux types d’entrepreneurs est diFFéreﬁte.
A ce propos, les résultats montrent que la direction représente la seule
fonction qui n’apporte aucune différence significative entre les deux
groupes d’entrepreneurs tandis que les comportements de gestion
associées aux autres fonctions (production, marketing, finance,
recherche et  développement, ressources humaines, planification,
organisation et contrdéle) sont significativement plus adoptés par
l1’entrepreneur opportuniste. De plus, les comportements de gestion de
17artisan se Concentrent autour de la fonction  production
comparativement & ceux de 1 “opportuniste qui se répartissent autour de
quatre fonctions (production, marketing, finance et direction) en
particulier. Bref, tous ces résultats dérogent en partie des
informations contenues dans les modeles de développement en ce sens que
la gestion au premier stade varie selon le type d’entrepreneurs, mais
confirment celles des typologies d’entrepreneurs voulant que
l1“entrepreneur artisan soit différent de |’opportuniste. L‘unique
tableau managérial de 1’entrepreneur présenté par les modeles de
développement lors de la premieére phasé de vie vient en opposition a ces
résultats nous démontrant une image de gestion dijifférente pour chacun

des types d’entrepreneurs. Par contre, le contenu descriptif des
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typologies d’entrepreneurs nous présentant I’artisan comme un homme
technigue/production et I1’opportuniste comme un entrepreneur plus

intéressé a la gestion, concorde avec les résultats de cette recherche.

Nonobstant 1la variable taille, cette différenciation marguée dans
les comportements de gestion de ces deux types d’entrepreneurs lors de
la phase de survie et d’établissement peut s’expliquer par les
caractéristiques personnellies et psychologiques de ces types
d’entrepreneurs. L’entrepreneur opportuniste possede une plus grande
expérience dans le domaine de la gestion avant de créer son entreprise,
ce qui lui a permis possiblement d’acquérir et de développer plus
d’habiletés et plus de connaissances de gestion, contrairement a
l’entrepréneur artisan qui possede une compétence plus limitée dans ce
domaine et qui apparaft moins intéressé aux choses de gestion. De plus,
les objectifs personnels poursuivis par 1’entrepreneur opportuniste,
habituellemént en relation avec la croissance de 1’entreprise, font qde
ce dernier doit s’impliguer dans tous les aspects de la gestion dés le
lancement de son entreprise pour réaliser ses objectifs. Bref, cette
différenciation dans les comportements de gestion de |’entrepreneur
artisan et opportuniste oblige une revision de la description de la
gestion au premier stade tellg que proposée par les modeles de
développement. Les entrepreneurs qui démarrent des entreprises sont
différents en terme de caractéristiques'personnelles et psychologiques
(typologies d’entrepreneurs) et les présents résultats confirment une
différence dans les comportements de gestion de ces types
d’entrepreneurs a8 ce stade. Par conséquent, les modéles de développement

ne ‘peuvent présenter gqu’un seul patron de développement/croissance de
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l“entreprise et décrire sous une seule forme la gestion au premier
stade. Par conséquent, il faut s’interroger sur 1‘image de gestion des

types d’entrepreneurs a travers les autres stades de développement.

Malgré 1le fait que les résultats indiquent que 1’entrepreneur
opportuniste adopte plus de comportements de gestion que 1’artisan, il
est intéressant de découvrir par 1’analyse détaillée de chacun des
énoncés des différentes fonctions que les comportements Iles plus
empruntés et/ou les moins empruntés par les deux types d’entrepreneurs
sont parfois les mémes. A ce sujet, nous référons principalement a des
énoncés des fonctions production, marketing, planification et contréie.
Une telle observation est difficile & expliquer compte tenu des
résultats nous démontrant des écarts significatifs entre ces deux types
d’entrepreneurs. Cependant, il faut croire a 1’existence de certaines
similitudes dans la gestion de ces deux types d’entrepreneurs et a la
présence de centres d’intérét commun (ex: contréle de la quaiité des

produits fabriqués).

Par ailleurs, les comportements de gestion liés aux fonctions
managériales sont plus adoptés par _l’entrepreneur opportuniste.
L’entrepreneur artisan adopte des comportements de gestion & caracteére
managérial mais aucune concentration de ces comportements n’apparafit a
travers ces quatre fonctions managériales. Par contre, on observe chez
1’entrepreneur opportuniste une concentration majeure autour de la
fonction direction. Les informations apportées par les modeles de
développement concernant les fonctions managériales sont peu nombreuses

et décrivent les é&léments de gestion managériale comme étant a caractere
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informel, peu existant et souvent ignorés lors du premier stade de
développement d‘une entreprise. De plus, les informations apportées par
les typologies d’entrepreneurs rejoignent implicitement ces résultats.
Dans 1le sens que |’artisan est un travailleur et un homme technique en
comparaison( a 1’opportuniste que 1‘’on identifie davantage & la gestion
et au projet de croissance. Bref, il faut reconnalitre au sein de 1’image
gestionnelle de ces entrepreneurs (artisan - opportuniste) différents
niveaux de gestion. Le premier niveau de gestion de 1’artisan concerne
la fonction production. Le deuxieme niveau se compose des fonctions
marketing, recherche et développement et finance et le troisiéme niveau
comprend la fonction ressources humaines. Par contre, 1’entrepreneur
artisan considere sur un méme plan 1’ensemble des fonctions
managériales. En parallele, le premier niveau de gestion de
1’opportuniste se compose des fonctions production, marketing et
finance. Tandis que 1le second comprend les fonctions recherche et
développement et ressources humaines. Par ailleurs, le premier niveau
managérial dé 1“opportuniste se compose de la fonction direction et le
second niveau renferme les trois autres fonctions (planification,
organisation et contréle). En résumé, il faut associer |’entrepreneur
artisan aux dimensions opérationnelles plutdt qu’aux dimensions
managériales de son entreprise. Par contre,l’opportuniste adopte plus
de comportements de gestion a caractére managérial que [’artisan et il
apparaft plus difficile dans son cas de scinder managérial et

opérationnel.

Les petites et moyennes entreprises représentent plus de 90

pourcent des entreprises au Québec et c’est dans cette optigue gue nous
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croyons que les nouveaux modeles de développement gqui seront proposés
devront considérer davantage la réalité de croissance/développement que
connaissent la majorité des entreprises. De plus, ils devront
reconnaftre a 1”intérieur des stades conventionnels (démarrage,
croissance,) des sous-stades de déveioppement qui permettront une
description plus spécifique de cette réalité de gestion et de
développement d’une entreprise. Par ailleurs, une plus grande attention
devra étre apportée envers |’entrepreneur compte tenu des différences
pouvant exister entre eux (types d’entrepreneurs) concernant la gestion
et le cycle/rythme de développement de 1’entreprise. Ces résultats
remettent en cause 1la validité et 1’utilité de la description des
modeéles de développement de 1’entreprise a ce stade, car d’une part, les
entrepreneurs gerent différemment leur entreprise, ce gqui par conséguent
aura des effets importants sur le patron et le rythme d’évolution de
celle-ci. Dfautre part, cette recherche montre 1la faiblesse de la
description de la gestion des entrepreneurs a ce stade par ces modeles.
Cette derniere remargue rejoint les commentaires formulés a cet égard
par Sexton et Bowman (1985). La réalité de la gestion des entrepreneurs,
lorsque leur entreprise est au stade de survie, est plus complexe gque ne
le laissent prétendre ces modéles, selon les résultats de cette
recherche. Ceci est plus conforme a la dure réalité de 1’entrepreneur
lorsque son entreprise est a ce stade. Sinon, comment expliguer le taux
élevé d’échec des entrepreneurs & ce stade en se basant sur la
description des modeles de développement? La méthodologie utilisée dans
la présente recherche et les études sur 1’évolution des entreprises

‘peuvent expliquer cet écart au niveau des résultats. Les modeles de



développement reposent habituellement sur des recherches faites aupres
d’entrepreneurs dont 1‘entreprise existe depuis plusieurs années et &
une phase organisationnelle avancée. Ce sont des recherches dites
historiques ou les entrepreneurs décrivent 1’évolution de leur
entreprise. Par conséquent, il se peut gque ceux-ci ne se remémorent pas
tous les éléments et leurs agissements passés lorsqu’ils ont démarré
leur entreprise et/ou rationnalisent cette période en se préoccupant
davantage de leur gestion au moment présent. Bref, la conception des
nouveaux mod@les de développement doit reposer sur une base empirique et
1’étude longitudinale qui permet une analyse continue de 1’évolution, de
1"échec et du développement des entreprises est a envisager. De plus,
les recherches futures sur 1’évolution des PME devraijent différencier

les entrepreneurs lors de leur investigation empirique.

.Cette recherche ne fait qu’eFFleurgr la probiématique des
comportements de gestion des entrepreneurs aux différents stades de leur
entreprise et la nécessité d’entreprendre des études longitudinales afin
d’étudier 1la relation entre les comportements de gestion des différents
entrepreneurs, ainsi que [’évolution et le mode de croissance de leur
entreprise et ce, dés que le lancement de 1’entreprise est a considérer.
Par contre, cela nécessite 1’existence d’une typologie d’entrepreneurs
validée. Devant la multiplicité de ces typologies, il s’avere important
que les recherches futures sur cette problématique déterminent la
validité concomitante et de contenu des typologies existantes pour

identifier celle qui représente le mieux cette réalité.

Pour terminer, il convient de souligner les principales limites de
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cette recherche. La principale limite est la taille de 1’échantillon ce
qui a pour effet de restreindre la validité externe de cette recherche
et par conséquent la portée de ces conclusions. Une autre limite est la
méthode de classement des entrepreneurs basée principalement sur trois
criteres par lesquels on a divisé les entrepreneurs en deux groupes. Il
serait souhaitable que les recherches futures prennent de plus grands
échantillons et regroupent les entrepreneurs selon une typologie
validée. Maigré ces limites méthodologiques, il n’en demeure pas moins
gue cette recherche fournit un apport intéressant & 1’explication des
comportements de gestion des entrepreneurs artisans et opportunistes au
stade de survie et d’établissement de 1’entreprise et souligne des

avenues de recherche sur cette problématique.
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CONCLUSION

Le principal objectif de cette recherche était d’identifier et
d’ évaluer les comportements de gestion des différents types
d’entrepreneurs lors de la phase de survie et d’établissement de leur
entreprise. Les résultats obtenus sont fort intéressants. Premierement,
les comportements de gestion de 1’entrepreneur artisan sont
principalement concentrés autour de la fonction production alors que les
comportements de gestion de 1’entrepreneur opportuniste sont concentrés
autour des fonctions production, marketing, finance et direction.
Deuxiemement, 1’entrepreneur opportuniste adopte plus de comportements
de gestion que l’entrepreneur artisan. Bref, les entrepreneurs artisans
et opportunistes gérent différemment leur entreprise lors de la phase de
survie et d’établissement ce qui a pour effet de reconsidérer davantage
les types d’entrepreneurs lorsque 1’on aborde une problématique de
gestion en contexte de PME. De plus, la démonstration de 1’existence de
disparités de gestion entre les types d’entrepreneurs lors de la phase
de survie et d’éfablissement nous amene a reconnaftre le sens large du
concept PME. L’entreprise individuelle ainsi que la petite et la moyenne
entreprise sont des entités socio-économiques fort différentes de par
leur taille, leur dynamique de fonctionnement, leur scheme de
développement, leur objectif et leur type d’entrepreneurs et c’est dans
cette optique que nous croyons a une approche contingentieile pour les
futures études dans le domaine de 1la gestion en contexte de PME.
L’accroissement et |I1’amélioration des connaissances de la gestion des

entreprises en phase de survie, de croissance, d’expansion et/ou en
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phase de déclin nous apparaissent pertinents et importants a examiner
compte tenu du nombre imposant de créations d’entreprises, du nombre
grandissant de programmes de formation en entrepreneurship et du taux
élevé et constant de faillites chez les jeunes et petites entreprises.
Par ailleurs, 1’identification dans cette étude de disparités de
gestion a travers les types d’entrepreneurs lors du premier stade de
développement représente un point de départ pour les études futures
cherchant a étudier 1’évolution des caractéristiques managériales et
organisationnelles des entrepreneurs et des firmes a travers les autres
stades de croissance. Les dynamiques de gestion en contexte de petites
et moyennes entreprises sont & étudier tout comme un modéle de
développement empirique associé au cycle de vie de la PME est a
développer. Bref, les études Ilongitudinales sont a favoriser par le
chercheur afin de mieux comprendre cette évolution managériale et
organisatiqnnelle des premiéres années de vie d’une entreprise méme si

cela est onéreux.



Annexe 1

Le gquestionnaire
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INFORMATIONS GENERALES

Le questionnaire qui suit s'inscrit dans le cadre d'une recherche
Tongitudinale sur les entrepreneurs qui viennent de démarrer leur
entreprise ainsi que sur leurs pratiques de gestion. 1 a pour
objectif de fournir certaines informations sur vos caractéristiques
personnelles comme dirigeant d'une PME et sur votre fagon de aérer
votre entreprise. Vous comprenez qu'il est important pour notre
équipe de chercheurs et vous-m@me de connaftre vos_opinions sur ces
sujets.

tiellement et que vos résultats serviront exclusivement & des fins de
recherche. Vous pouvez donc répondre en toute confiance et en toute
sincérité. Nous aimerions connaftre ce que, vous, vous pensez réellement
et non pas ce que vous croyez &tre l1a bonne réponse. Malgré la longueur
apparente de ce questionnaire, celui-ci se compldte fac{lement puisque
les questions ne demandent pas de réponses & développement.

Nous aimerions aussi insister sur quelques points pour vous aider &
répondre au quastionnaire.

1. Ne vous attardez pas trop lonatemos sur la formulation des questions.
Aussit8t que vous comprenez le sens de la question indiquez votre
réponse immédiatement.

2. I1 n'y a pas de bonnes ou mauvaises rédponses. Seule votre opinion
personnelle compte.

3. Mime si quelques questions vous semblent bizarres ou se répéter, i1
est important que vous mentionniez votre opinion personnelle et ce,
indépendasment de vos réponses précédentes.

4. S1 vous faites uné erreur, prenez soin de nous aviser {mmédiatement
en nous mentionnant la rdponse qui correspond 3 votre opinion.

5. Le genre de questfons que nous vous posons varie d'une partie 3 1'auttre
du questionnaire de méme que les réponses possibles. Avant chaque
partie du questionnaire, écoutez bien nos directives. Si nos expli-
cations ne vous apparaissent pa$ claires, veuillez s.v.p. nous le
‘faire savoir.

6. Encore une fois, c'est votre opinion personnelle qui comote. Répondez
avec franchise et honnéteté.

Merci{ pour votre précieuse collaboration.



A. DISCUSSION AVEC LE PROPRIETAIBRE-DIRIGEANT SUR SON ENTREPRISE

A dgbut, nous aimerions que vous nous parliez de vothe entreprise
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B. RENSEIGNEMENTS SUR L'ENTREPRISE

Dans cette section, nous désirons des infoumations additionnefles sun
votwe entreprise

INFORMATIONS DIVERSES

1. Nom de l'entreprise:

2, Localisation (régiomn-ville):

3. Date de fondation: Mois Année

4. Secteur industriel: ﬁ l_l

5, Forme légale de 1l'entreprise:
1) Propriétaire unique

2) Société avec associis D
3) Compagnie avec actionnaires
4) Coopérative

S'11 y a des associés ou actionnairas: Nombre
Le pourcentage des parts détenues par:
Vous: _ 4
Actionnaires/Associds: 4

6. Combien y a-t-il de membres de votre famille immédiate dans votre
entreprise: z

Fonctions des membres de la famille (nombre)
1) Actionnaires
2) Actionnaires et employés cadras
3) Actionnaires et employés exidcutants

4) Employés cadras

LIk
RN,

5) Employés exécutants

7. Qui est directeur des opérations quotidiemmes de 1'entreprise:

1) Vous

2) Partenaire (Actiomnaire/Associé)
3) Administrateur

4) Autre

[]

Sa formation (encerclez la dernidre année complétée)

1) Secondaire 1 2 3 4 5

2) Collégial 1

3) Universitaire 1 2 3 4 5 6
4) Autre




8.

9.

10.

12.

13.

Nombre d'employés dans votre entreprise (incluant le dirigeant)
1) régulier
2) temps partiel
3) temps partiel occasionnel

Nombre d'employés par catégories d'emploi (régulier)

1) cadre

2) : personnel de vente et marketing

3) personnel de production

4) personnel de bureau

5) personnel de recherche et développement

Nombre d'employés que vous connaissiez avant leur engagement dans
votre entreprise: z

Nombre d'heures que vous consacrez en moyenne par semaine aux affaires

! .
de 1l'entreprise: hres

En général, considérez-vous que vous avez suffigamment de tempsg pour
remplir toutes vos obligations:

1) Cut

2) Nom

Si non, combien d'heures supplémentaires vous seraient nécessaires:
hres

De quelle fagon répartisserz-vous votre temps entre les fonctiomns
suivantes:

.Planffication stratégique

( mission et orientation de l'entreprise)
.Pinance et comptabilité

.Production

Marketing et vente
.Rassources humsines (personnel)
.Recherciia et développement (Dnmovatiom)

TOTAL 100Z

Y a-t-il des partenaires (co—actionnaires/associés) qui assument des
tiches ou responsabilités au sein de votre entreprise:

1) Oui
2) Nen

.Planification stratégique (mission et orientation de
1l'entreprise

.Finance et comptabilité

.Production

.Marketing et vente

.Regsources humaines (persomnel)

[ R R R R

.Recherche et développement

L

NN NN NN
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PLANIFICATION STRATEGIQUE .

1. Vous avez un conseil d'administration au sein de votre entreprise:
1) Oui I:
2) Non
(81 non, passez & la question 5)

2. Nombre de membres de votre conseil d'administration:

3. Qui sont les membres du conseil d'admini{stration et le pourcentage
de part de chacun:

4. Votre conseil d'administration participe aux décisions et 3
1l'orientation de 1l'entreprise :

1) Jamais
2) Occasionnellement :l
3) Toujours

5. Votre entreprise s'est fixde des objectifs généraux:

2) Now [
6. Les objectifs généraux sont &crits: ) -

2) Hom ]

Si oui, oili:

1) Document sp&cifique (plan de développemant de l'entreprise)

2) Plan comptable '

3) Convention entre actionnaires/associés D
4) Livre des minutes de l'entreprise

5) Documents administratifs (charte)

6) Autre

Si non, pourquoi:

1) Pas encore certain des orientations de l'entreprise
2) Les opérations de 1l'entreprise sont trop simples

3) L'entreprise est trop petite

4) Tous les objectifs sont dans la téte du propriétaire-dirigeant
5) Cela ne semble pas nécessaire

6) Aucune raison spéciale

7) Manque de temps

8) Pas pensé

9) Manque de formation

10) ga change trop vite

11) Autre
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7. Il s'agit d'oBjectif(s) a:
1} Court terme (moing d'un an)

2} Moyen terme (1 & 2 ans) D
3} Long terme (3 & 5 ans)

8. Quels sont ces objectifs généraux de votre entreprise:

BN

9. Avez-vous des plans formels pour vos principales activités:
(i.e. objectifs, politiques, procédures, métfiodes, budgets, ...)

1) Oui
2) Nom

Si oui, pourquoi:

[IL]

S1 non, pourquoi: : Ij

S_oqt-ua &crits: 1) out

2) Nom

]

10. Si vous avez des plans formels, quelle période couvrent-ils et
quelles activités: (inscrivez wm X)

‘Auc -de |6a12(1an| 132 235
6 mois| mois ans ans

Planification stratégiq
(migsion de l'entreprise

Production

Marketing

Finance

Personnel

Recherche et
Développement

HN(RNINEN

11, J'ai un organigramme &crit de la structure actuelle de mon
entreprise:
1) Oui

2) Non

]



12.

Si

1)
2)
3

4)

Si

oul, pourquoi:

Pour la bonne marche de 1l'entreprise

L'organisation est mentalement plus claire

Facilite la gestion administrative et opérationmelle
du personnel

Autre

non, pourquoi:

Inutile pour l'entreprise
Pas pensé

Aucune raison spécilale
Manque de temps

L'entreprise est trop petite
Autre

votre entreprise n'a pas d'organigramme &crit, avez-vous um
schéma mémorisé de votre entreprise:
1) Oul
2) Nomn

S1i

votre entreprise avait un nouvel erganigramme ou si vous

avez un schéma mémorisé, esquissez~le:

" PRODUCTION

1. En rapport & votre type d'activité, vous qualifieriez la majeure

partie de vos &quipements de:

1) Traditionnel
2} Pointe

2. En rapport i@ vos concurrents, vous considérez 1'avancement techno-

logique de vos équipements de:

1) Plus avancé
2} Equivalent
3) Moins avancé

3. Vous percevez des améliorations 4 apporter & vetre .technolegie de

production:

1} Aucune amélioration

2) Amélioration mineure
3) Amélfioration moyenne
4) Amélioration majeure

4) Vous percevez des amélioratioms & apporter & l'aménagement de

1'équipement de production afin d'optimiser l'efficacité de votre
production:

1) Aucune amélioration
2) Amélioration mineure
3) Amélioration moyenne

4) Amélioration majeure

[

[]

[ ]
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5. Votre planification (objectifs—pré&visions)] de production est basée
principalement sur:

1) Carnet de commande

2) Analyse du point mort I:I
3) Etude des opportunités du marché

4) Autre

6. Comment évaluez-vous la compétition dans votre ligne de production:
1) Trés forte
2) Forte
3) Modérément forte D
4) FaiBle
5) Trés faible

7. Quel est le type de production que vous utiligez:
1) Production 3 la cBafne
2) Production par lot (Batch) EI
3) Sur commande (artisanale)
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CONTROLE

Quelle utilisation votre entreprise prévoit-elle faire des moyens
de contrdles suivants? et le responsable?

Production

1. Contrdle des inventaires (Stock)

2, Etude du travail (temps et mouvement)
3. Prix de revient (coiit de fabrication)

4. Budget de production

Marketing & Ventes

5. Budget des ventes (prévisions)
6. Budget des dépenses de ventes (vendeurs)

7. Budget de publicité

Finance

8. Budget des opérations courantes

9. Budget des immobilisations

10. Etude de rentabilité (colits/b&néfices)

11. Analyse financiére (&tats financiers)

Personnel
12, Evaluation du rendement (productivité)

13, Fiche d'employé (accidents-absentéisme)

Recherche et développement

14. Contrdle de réalisation

15. Budget de R & D (dépenses)

000 00 0000 000 Oooce
000 00 0000 0Ooo Oodoe

16. Autre

Responsables Fréquence

1. Aucun responsable 1. Aucune

2. Vous 2, 1 fois/année

3. Comptable 3. 2 fois/année

4. Contremalitre 4. 3=4 fois/année

5. Ingénieur 5. Tous les mois (12 fois/année)
6. Vous et assistant 6. autre

7. Employés

8. autre
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€ PRATIQUES DE GESTION DU PROPRIETAIRE-DIRIGEANT

Les questions qui sulvent cherchent & connalire vos compontements
de gestion 2 £ intinieun de votre entrepnise. Poun chacun de ces
Enoneds, indiquez-nous dans quelle mesure cette pratique de gestion
correspond & votre comportement de propriftaire-dirigeant. L'E-
chelle (12 5] vous penmet d bxprimer voire réponse.

PRODUCTION
1. Dans quelle mesure vous fixez-vous des objectifs de produgtiop 2 atteindre?
1 2 3 4 5
Trés peu, je ne Modérément, je me Beaucoup, je
ne fixe pas fixe & 1l'occasion me fixe habi-
d'objectif de des objectifs et tuellement des
production parfois non : objectifs de
production
2. Dans quelle mesure évaluez-vous 1'&quilibre des charges de travail afin de
planifier votre production? (i.e. prévoir les délais de fabrication, les
engorgements des activités de productiomn, ...)
1 : 2 3 4 5
Tr@s peu, je n'é- Modérément, j'é&va- Beaucoup, j'é-
value pas les char- lue & 1l'occasion value habitu-
ges de travail les charges de ellement les
afin de planifier travail afin de charges de
notre production planifier ma pro- travail afin de
duction et par- planifier ma
fois non production

3. Dans quelle mesure. &valuez-vous l'utilisation maximale de votre
&quipement afin de planiffer votre production?

1 2 3 4 5
Trés peu, je n'é- Modérément, J'&va- Beaucoup, j'é-
value pag 1'utili- lue & 1 occasion value habitu-
sation de mon- &- 1l'utilisation de ellement 1'uti-
quipement afin de mon &quipement ligation de mon
planifier ma équipement afin
production : de planifier ma
production

4. Dana quelle mesure &valuez~vous la fluctuation de pertes de tewps
(diminution ou augmentation) dues aux pannes des machines afin de
planifier votre production?

1 2 - 3 4 5
Trés peu, je n'é- Modérément, j'éva- Beaucoup, j'é-
value pas le taux lue & l'occasion le value habitu-
de pertes de temps taux de pertes de ellement le
afin de planifier temps afin de plani- temps de pertes
ma production fier ma production de temps afin
et parfois nom. de planifier

ma production
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5. Dans quelle mesure évaluez-vous vos besoins en matires premiéres

(éviter les manques) afin de planiffer votre production?

1

Trés peu, je
n'évalue pas
mes besoins
de matiéres
premiéres afin
de planifier
ma production

3

Modérément, i'éva-
lue & 1l'occasion
mes besoins de
matiéres premidres
afin de planifier
ma production et
parfois non

5

Beaucoup, j'éva-
lue habituelle-

ment mes besoins
en matiéres pre-
miéres afin de
planifier ma
production

6. Dans quelle mesure évaluez-vous 1'utilisation de vos ressources

disponibles afin d'organiser votre production? (i.e. agencement du
travail, méthodes, technologie ...)

1

3

Trés_peu, je
n'évalue pas
1'utiligation
de mes res-
sources dis-
pounibles afin
d'organiser
ma production

Modérément, j'éva-
lue & 1 occasion
1'utiligation de
mes regsources
digponibles afin
d'organiser ma
production et
parfois non

5

Beaucoup, j'éva-
lue habituelle~

ment l'utilisation
de mes ressources
disponibles afin
d'organiser ma
production

7. Dans quelle mesure contrdlez-vous le niveau de vos inventaires?

1

Trés peu, je
contrdle

rarement le
niveau de mes
inventaires

3

Modérément, je

contrdle & 1'oc-
cation le niveau
de meg inventaires
et parfois non

5

Beaucoup, je

contrdle habitu-
ellement le niveau
de mes inventaires

8. Dans quelle mesure ré&valuez-vous vos sources d'approvisionnements en

matidres premiéres?

1

3

Trés peu, je

ne réévalue

pas mes sources
d'approvisionne-
ments en mati-
érea premiéres

Modérément, je

réévalue & 1'oc-
casion mes sources
d'approvisionne-
ments et parfois
non

5

Beaucoup, je

réévalue habitu-
ellement mes
sources d'appro-
visionnements en
matiéres premidres

9, Dans quelle mesure contrdlez-vous les coiits et pertes de votre

Broduction?

1

k]

5

Je contrdle

trés peu les
colits et pertes
de ma production

Je contrdle 3

1'occasion les

colits et pertes
de ma production
(cas spéciaux)

Je contrdle trés
souvent les coits
et pertes de ma
production




10. Dans quelle mesure contrdlez-vous la qualité de

1

vos produits fabriqués?

Je vérifie trés
peu la qualité
de meg produits
fabriqués

3

Je vérifie 2
1'occasion la
qualité de cer-
tains de mes
produits fabriqués

5

Je vérifie trés
gouvent la qua-
1ité de tous
mes produits
fabriqués

11. Dans quelle mesure analysez-vous les plaintes de clients & 1'égard de

vos produits fabriqués?

1

J'analyse trés
peu les plaintes
de mes clients

..3

J'analyse i
1l'occasion les
plaintes de
mes clients

5

J'analyse tras
souvent toutes
les plaintes

de mes clients

12. Dans quelle mesure essayaz-vous de comnaltre le cout de fabrication
(prix de revient) de vos produits?

1

J'essaie trés
peu de connaltre
le coiit de fa-
brication de
chacun de mes
produits

3

J'essaie 3 1l'oc-
cagion de con-
naftre le coiit
de fabricationm
de certains de
mas produits

5

J'essale trds
gsouvent de
connalftre le
coiit de fabrica-
tion de mes
produits

13. Dans quelle mesure &tablissez~vous des normes d'efficacit® (qualité,
quantité, coiit ...) pour vos unités de travail?

1

3

Nous &tablissons
tréds peu de normes
d'efficacitéd

Nous &tablissons
2 1'occasion

des normes d'ef-
ficacité

MARKETING

5

Nous établissons
trégs souvent

des normes d'ef-
ficacité

1. Dans quelle mesure identifiez-vous le marché (type de consommateur,

volume potentiel de vente

1

.«.) que vous voulez desservir avec vos produits?

Trés peu, je

ne cherche pas

d identifier le
marché que je
veux desservir
avec mes produits

3

Modérément, je
cherche a 1'oc-
casion 3 fidenti-
fier le marché
et parfois non

5

Beaucoup, je
cherche habituelle-~-

ment 3 identifier
le segment de mar-
ché que je veux
deggervir. avec

mes produits
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2. Dans quelle mesure, cherchez-vous 3 développer de

1

107

nouveaux marchés?

Trés peu, je

3

Modérément, je

5

Beaucoup, je

ne cherche cherche & 1'oc- cherche habitu-
pas 3 déve- casion & déve-~ ellement & déve-
lopper de lopper de nou- lopper de nou-
nouveaux veaux marchés veaux marchés
marchés et parfois non

3. Dans quelle masure cherchez-vous & commnaltre si vos produits répondent
aux besoins des consommateuxs? (i.e. gofits, perceptioms, ... des

consommateurs)
1 2 3 4 5
Trés peu, je Modérément, je Beaucoup, je
ne cherche pas charche a 1'oc- cherche 3 con-~
4 connaftre casion @ connaitre naftre habituelle-
les besoins des les besoins des ment les besoins
consommateurs : consommateurs et des consommateurs

parfois nomn

4. Jusqu'i quel point essayez-vous da comnaftre les habitudes d'achats
envers voe produits? (i.e. voir les raisons qui motivent vos clients
34 acheter vos produits)

1 2 3 4 5
Trés peu, je Modérément, j'es- Beaucoup, j'essale
n'essaie pas saie parfois de habituellement
de connaftre connaftre. les ha- de connaftre les

les babitudes bitudes d'achats
d'achats envers envers mes produits
mes produits et parfois non

habitudes d'achats
envers mes produits

5. Jusqu'd quel point avez vous identifif les concurrents de votre entreprise?

1 — 2 - 3 4 5
Trds pey, je Modérément, j'ai Beaucoup, j'al
n'ai pas iden- identifif quelques identifié tous
tifig les concurrents de les concurrents

concurrents de mon entreprige de mon entreprise

mon entreprise

6. Jusqu'3 quel point essayez-vous de connaitre votre part de marché?

1 2 3 4 5
Trés peu, je Modérément, j'es- Beaucoup, j'essaie
n'essaie pas saie 3 1l'occasion habituellement de
de comnaltre de connaitre ma connaftre ma part
ma part de part de marché de marché

marché et parfois non



7. Dans quelle mesure vous Eétes-vous fixé des objectifs marketing?
(i.e. se fixer un volume de vente 3 atteindre, obtenir xI de part
de marché, prévoir les prix et produits a offrir, prévoir les moyens

et calendrier de promotion .

1

)

Trés peu, Jle
ne me suis

pas fixé
d'object;fs

3

Modérément, je me
fixe & 1'occasion
das objectifs at
parfois non

5

Beaucoup, je
me fixe habitu-

ellement des
objectifs

8. Dans quelle mesure votre position concurrentielle, vos ressources
disponibles, les opportunités du marché, ... vous influencent-elles

dans 1 elaboration de vos objectifs marketing?

1

3

Trés peu, Je
ne tiens pas

compte de ces
facteurs lors

de l'@labora-
tion d'objectifs
marketing

Modérément, je
tiens compte A
1'occasion de
ces facteurs et
parfois nom

5

Beaucoup, je
tiens compte

habituellement
de ces facteurs
lors de 1'élabo-
ration des ob-
jectifs marketing

9. Dans quelle mesure avez-vous &laboré des plans marketing] (i.e. plan

pouvant d&finir des modalités de fonctionnement en rapport:

aux

méthodes de vente, 3 des politiques de prix, aux.campagnes de promotion ...)

1

3

Trés peu, Je
n'al pas élaboré
de plan marketing

Modérément, j'é-
labore & l'occa-
sion des. plans -
marketing et
parfois non

5

Beaucoup, j'éla-
bore habituelle-

ment des plans
marketing

10. Jusqu'd quel point analysez-vous les résultats obtenus par chacun de
vos vendeurs par rapport aux objectifs fixés?

1
Trés peu, je

n'analyse pas
les résultats
de chacun de
mes vendeurs

3

Modérément, j'ana-
lyse & 1l'occasion
les ré@gultats de
chacun de mes
vendeurs et par-
fois non

5

Beaucoup, j'ana-
lyse habituelle-

ment les résul-
tats de chacun
de mes vendeurs

11. Dans quelle mesure essayez-vous de recueillir de l'information
(suggestions de clients, de fournisseurs, information recueillie par

' vog vendeurs, deg expositions, des revues ..
générer de nouvelles idées?

1

.) pouvant vous aider i

Trés peu, je
n'essaie pas de
recueillir de
1'information

3

Modérément, j'es-
saie 3 1l'occasion
de recueillir de
l'information et
parfois non

5

Beaucoup, j'es-
saie habituelle-
ment de recueil-
lir de 1l'infor-
mation
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12. Dans quelle mesure surveillez-vous le volume des ventes de certains

produits?
1 2 : 3 4 5
Trés peu, je Modérément, je Beaucoup, je
ne surveille surveille i 1'oc- surveille habi-
pas le vo- casion le volume tuellement le
lume de ventes de vente de cer- volume de vente
de mes produits taing de mesg de mes produits

produits et
parfois non

13. Dans quelle mesure analysez-vous vos dépenses de vente? (i.e. frais
de vendeurs, publicité, promotion)

1 2 3 - 4 5
Trés peu, je Mod&rément, j'a- Beaucoup, j'ana-
n'analyse pas nalyse @ 1l'occa- lyse habituelle-
mes dépenses sion mes dé&pen- ment mes dépen-
de vente ses de vente et ses de vente

parfois non

14. Jugqu'd quel point surveillez-vous la penétration de nouveaux produits
concurrents sur le urche'z

1 2 3 - 4 5
Trés peu, je ne Modérément, je Beaucoup, je sur-
surveille pas surveille 3 1l'oc~ veille habituelle~
la pénétration casion la péné- ment la pénétra-
de nouveaux pro- tration de nouveaux tion de nouveaux
duits comcurrents . produits concur- produits concur-
rents et parfois rents
non

15, Dauns Qualle megure utilisez—vous certains moyens (ceoiit de production,
demande, prix de comcurrents, ...) afin d'établir le prix de vos

produfitg?
1 2 3 4 5
Trés peu, Je Modérément, j'u- Beaucoup, j'uti-
n'utilige pas : tilige @ 1'occa- lise habituelle-
de moyens sion des moyens ment des moyens

et parfois non

16. Dans quelle mesure é&valuez-vous le rendement de votre systéme de

distribution?
1 2 3 4 5
Trés peu, je Modérément, j'é- Beaucoup, j'éva-
n'évalue pas _value a l'occa- ‘lue habituelle~-
le rendement sion le rendement ment le rendement .
de mon systéme de mon systéme de mon systéme
de distrfbution de distribution de distribution

et parfois non



17. Dans quelle

1

mesure utilisez-vous la publicité pour votre

3
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entreprise?

Trés peu, je
n'utilige pas

la publicité
pour mon
entreprise

Modérément, j'u-
tilise & 1'occa-
sion la publicité
et parfois nomn

5

Beaucoup, j'uti-
lise habituelle-

ment la publi-
cité pour mon
entreprise

18. Dang quelle mesure évaluez~vous le rendement de votre publicité?

3

1
Trés peu, je

n'évalue pas
le rendement de
ma publicité

Modérément, j'é-
value 3 1l'occa-
sion le rendement
de ma publicité
et parfois non

RESSOURCES HUMAINES

5

Beaucoup, j'éva-
lue habituelle-

ment le rende-
ment de ma publi-
cité

1. Dansg quelle mesure planifiez-vous vos besoins en main-d'oeuvre?
({.e. essayez-vous de pré&voir vos besoins, vos surplus ou manque

d'effectif

1

3

Trés peu, aucune
action est prise

afin d'essayer

Mod&rément, des

actions somt
prises 3 1'occa-
sion afin de
planifier et
parfois non

5

Beaucoup, de
nombreuses actions

sont prises afin
de planifier nos
besoins en main-
d'oeuvre

2. Dans quelle mesure utilisez-vous las descriptions de tdches E&crites
pour l'attribution des responsabilités et taches au niveau de chacun

des postes de travail?

1

3

Trés peu, 11
n'y a pas de
description
de tdches

Modérément, j'u-

tilise & 1l'occa-
sion les descrip-
tions de tdches
et parfois non

5

Beaucoup, j'uti-
lise habituelle-

ment les descrip-
tions de taches
pour l'attribu-
tion degresponsa-
bilités et des
tdches



3. Dans quelle mesure établissez-vous des modalités de recrutement?
(i.e. plan pouvant identifier les sources de recrutement (agence de
placement, journaux ...) favorisées et utilisées)

1 2 3 4 5
Trés peu, je Modérément, j'é- Beaucoup, j'éta-
n'établis pas ' tablis 3 1'occa- blis habituelle-
de modalités de gsion des modalités ment des moda-
recrutement de recrutement et lités de
parfois non recrutement

4. Dans quelle mesure &tablissez-vous das modalités de sélection?
(1.e. plan pouvant identifier les crit@res favorisés, les moyens
utilisés afin d'effectuer la sélectiom)

1 2 3 4 5
Trés peu, je Modérément, j'é- Beaucoup, j'éta-
n'établis pas tablis 3 1l'occa- blis habituelle-
de modalités - sion deas modalités ment des moda-
de sélection de sélection et lités de sé-
parfois non lection

5. Dans quelle masure utilisez-vous un programme d'intégration pour vos
nouveaux employés? (i.e. activités permettant aux nouveaux employés
de se familiariser avec l'entreprise, ses tidches, ses supérieurs et
le groupe de travail) '

1 2 3 4 5
Trés peu, {1 Modérément, 11 Beaucoup, il
n'existe pas de existe un pro- existe un pro-
programme d'inté- gramms d'inté- gramme d'inté-
gration comme tel gration et demeure gration. Il
3 la discréction est écrit et en-
du supérieur cadré par un
immédiat responsable

6. Dans quelle mesure &valuez-wvous laes lois (nature du travail,
exigences requises, ...} afin d &laborer un plan de rémunération?

1 2 3 4 5
Trés peu, je Modérément, j'é- Beaucoup, j'é-
n'évalue pas . value & l'occa- value habituelle-
les emplois afin ) sion des emplois ment les emplois
d'&laborer un ' et parfois non : afin d'élaborer
plan de rémmé- un plan de
ration rémunération

7. Dans quelle mesure avez-vous définf votre. plan de rémumération?
({.e. l'ensemble des avantages &conomiquaes et socilaux (salaires,
vacances, congés ...} pouvant atre accordés & vos différents groupes
d'employés)

1 2 3 4 5
Tr3s peu, Il Mod&rément, 11 Beaucoup, il
n'existe pas de existe un plan existe un plan
plan de rémumé- de rémunération de rémumération
ration comme tel et 1]l est informel formel

en partie et formel
en partie.
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8. Dans quelle mesure évaluez-vous le rendement de vos e

(f.e. juger le rendement de vos employés)

1

3 4

112

lovés?

Trés peu, je
n'évalue pas
le rendement de
mes employés

-Modérément, 1'&-
value & l'occa-
sion le rendement
de mes employés
et parfois non

5

Beaucoup, j'éva-
lue habituelle-

ment le rende-
ment de mes
employés

9. Dans quelle mesure effectuez-vous des interventions vous permettant
de prévenir les accidents de travail OU tout autre incidepnt pouvant

causer une blessure ou une maladie?

1

Trés peu, aucuns
action n'aest

prise afin de
prévenir les acci-
dents d e travail
ou autre

3 4

Modérément, quel-
ques actions sont
prises 8 1l'occa-
sion afin de pré-
venir les acci-
dents de travail
ou autre et
parfois non

5

Beaucoup, de
nombreuses actions

gont prises habi-
tuellement afin de
prévenir les acci-
dents de travail
ou autre

10. Dans quelle mesure offrez-vous 3 votre personnel des opportunités de
stage de formation ou de perfectionnement?

1 3 4 S
Trés peu, je Modérément, Beaucoup,

n'offre pas d
mon personnal

de suivre des
stages de for-
mation ou de per-
fectionnement

j'offre & 1'oc-
casion 8 mes em~
ployés de suivre
des stages et
parfois non

BECHERCHE ET DEVELOPPEMENT

4'offre habituel-
lement & mes em-

ployés de suivre

des stages

1. I1 existe des activit@s de recherche et développement dans votre

entreprisa:

1) Beaucoup
2) A 1l'occasion [:,
3) Rarement

4) Aucune activité

2. Dans quelle mesure egsayez—vous de planifier vos activités de recherche
et développement au sein de votre entreprise?

1 2 3 4 5

Modérément,
j'essaie 2 1'oc-
planifier mes casion de plani-
activités de fier mes activi-
R&D tés de R & D et
parfois non

Trés peu, je
n'essale pas de

Beaucoup, j'essaie
habituellement de

planifier mes ac-
tivités de R & D
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3. Dans quelle mesure revisez-vous les caractéristiques de conception
et fabrication de vos produitsg?

1 2

3

Trés peu, je ne
revise pas la

conception et
la fabrication
de mes produits

Modérément, je
revise & 1l'occa-
sion la concep-
tion et la fabri-
cation de mes
produits et
parfois non

5 o

Beaucoup, je
revise réguliére-
ment la concep-
tion et la fabri-
cation de mes
produits

4. Dans quelle mesure vous inspirez-vous des idées et suggestions de vos
clients et fournisseurs pour vos activités de recherche et développement?

1 2 3 5
Trés peu, je Mod&rément, je Beaucoup, je

m'inspire ra-
rement des
id&es et sug-
gestions des
clients at
fournisseurs

m'inspire 4 1'oc-
casion des idSes
et suggestions
dex clients at
fournisseurs

et parfois non

m'inspire habi~
tuellement des
idé&es et sug-
gestions des
clients et
fournisseurs

5. Dans quelle mesure encouragez-vous Vos employés 3 collaborer (fourmir
des iddes et suggestions) aux activités de recherche et développement?

1 2

3

Trés peu, je

n' encourage pas
les employés &
collaborer aux
activités de

R. & D

Modérément, j'en-
courage d 1'occa-
sion les employés
a4 collaborer aux
activités de R & D
et parfois non

5

Beaucoup, j'en-
courage habitu-
ellement les
employés a col-
laborter aux acti-
vités de R &4 D

6. Dans quelle mesure cherchez-vous 3@ tirer profit de travaux de recherche
(autres entreprises - organisations) et de l'assistance gouvernementale

pour vos activités de racherche et dé&veloppement?

1 - 2

3

Trés peu, je
ne cherche pas

a tirer profit
de travaux de
recharche et

de l'assistance
gouvernementale

7. Dans quelle mesure accordez-vous
spécial) pour les activités de reCRerche e

1 2

Modérément, je

cherche & 1'occa-
sion d& tirer
profit de tra-
vaux de recherche
et de l'assistance
gouvernementale
et parfois non

un support financier(l e.

Therehs et developpe

veloppement de votre entreprise.

5

Beaucoup, je
cherche habitu-

ellement & tirer
profit de travaux
de recherche et
de 1l'assistance
gouvernementale

budget

Trés peu, je
supporte rarement
les activités de
R & D de mon
entreprise

3

Modérément, je
supporte & 1'oc-
casion certaines
activités de B & D
et parfois non

5

Beaucoup, je
supporte habi-
tuellement

toutes les acti-
vités de R & D de
mon entreprise
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8. Dans quelle mesure structurez-vous vos activités de recherche et
développement au sein de votre entreprise?

1

3

Trés peu, je
ne structure
pas mes acti-
vités de R & D

Mod&rément, je
structure & 1'oc-
casion mes acti-
vités de R & D
et parfois non

5

Beaucoup, je
structure habitu-

ellement mes ac-
. tivités de R & D

9. Dans quelle mesure &valuez-vous vos activit&s de recherche et développement
au sein de votre entreprise? (i.e. vérifier si mes activités de R & D
me permettent de profiter das progrés techmologiques et d'affronter la

concurrence)

1

3

Trés peu, je
n'évalue pas
mes activités
de R &D

Mod&rément, §'&-
value 2 1l'occa-
sion mes acti-
vités de R & D
et parfois nomn

5

Beaucoup, }'éva-
lue habituelle-

ment les acti-
vités de R & D

10. Dans qualle mesure tenmez-vous compte de vos capacités (savoir faire,
«e.) de réalisation lors de l'&valuation d'um
projet de recherche et développement?

ressources disponibles,

1

Trés peu, je
ne tiens pas

compte de ces
facteurs lors
de 1'évaluation
d'un projet de
R&D

3

Modérément, je
tiens compte &
1'occasion de cas
facteurs et
parfois non

5

Beaucoup, je
tiens compte ha-

bituellement de
ces facteurs lors
de 1'&valuation
d'un projet de
recherche

1l. Dang quelle mesure développez-vous des prototypes expérimentaux?

1

3

Trés peu, je
ne développe pas

de prototype
expérimental

Modérément, je
développe & 1'oc-
casion des proto—
types at parfois
non

5

Beaucoup, je
développe régu-

liérement des
prototypes expé-
rimentaux

12. Dans quelle mesure testez~vous ces prototypes expérimentaux avant de
les diffuser sur le marché?

1

Trés peu, je
ne teste pas
mes prototypes
expérimentaux

3

Modérément, je

teste a l'occa-
sion mes proto-
types et parfoils

non

5

Beaucoup, je
teste habitu-

ellement mes
prototypes



FINANCE

115

1. Dans quelle mesure vous &tes-vous structuré un systéme comptable?
(i.e. journal de caisse-déboursés, caisse-recettes, achats, vente ...)

1

Trés peu, je
n'ai pas de

systame
comptable

2. Dans quelle mesure consultez-vous l'information fourmie par

3

Modérément, j'ai
un systéme comp-
table mais tous

les registres ne
gont pas présents

systéme comptable comme outil de gestion?

5

Beaucoup, j'ai
um gystéme
comptable avec
tous les re-
gistres que
cela comporte

votre

1
Trds peu, je

ne comsulte
pas d'informa-
tion comptable
comme outil de
gestion

3

Modérément, je
consulte & 1'oc-
casion cette
information
comptable comma
outil de gestion
et parfois non

5

Beaucoup, je
consulte habi-

tuellement
cette informa-
tion comptable
comme outil de
gestion

3. Dsns quelle mesure interprétez—vous l'information fournie par votre

systéme comptable?

1

Trds peu, je

n'interpréte

pas 1'information
comptable four~
nie par mon sys-
téme comptable

3

Mod&rément, j'in-

terpréte 3 1l'occa-
sion 1'information
comptable fournie
par mon systame
comptable et
parfois non

(Basoin d'assistance)

5

Beaucoup, j'in-
terpriéte habitu-

ellement 1'infor-
mation comptable
fournie par mon

systéme comptable

4. Jusqu'd qual point utilisez~vous des budgets (ou prévisions) afin de
planifier les activités de votre entreprise?

1

Trés peu, je

n'utilise pas
de budgets afin
d'effectuer ma“
planification

3

Modérément, j'u-

tilise 3 1'occa-
sion des budgets
afin d'effectuer
ma planification
et parfois non

5

Beaucoup, j'uti-
lise habituelle-

ment des budgets
pour effectuer
ma planification



5. Dans quelle mesure utilisez-vous ces budgets (ou prévisions) afin
de gontrdler les activités de votre entreprise?

1 2 3 4 5
Tras peu, je . Mod@rément, j'u-— Beaucoup, j'u-
n'utilige pas tilise & 1l'occa- tilise habitu-
ces hudgets sion ces budgets ellement ces
pour effectuer pour effectuer budgets pour ef-
du contrdle du contrdle et fectuer du
parfois non contrdle

6. Dans quelle mesure évaluez-vous les capacités de crédit des nouveaux
clients?

1 2 3 - 4 5
Trds peu, je Modérément, j'é- Beaucoup, j'é-
n'évalue pas value 3 1'occa- value habitu-
les capacitis sion les capacités ellement les
de crédit des de crédit des capacités de
nouveaux clients nouveaux clients crédit des
et parfois non nouveaux clients

7. Dans quelle mesure utiligez-vous une politique d'escompte sur ventes
permsttant 3 vos vendeurs de décider eux-memes?

1 2 3 4 5
Trés peu, je Mod&rément, j'u- Beaucoup, }'u-
n'utilise pas tilise 3 1'occa- tilise habitu-
de politique sion ume politique ellement une
d'escompta d'escompte sur politique d'es-
sur vente vente et parfois compte sur
non - vente

8. Dang quelle mesure profitez-vous das escomptes sur achats de vos
fournisseursl

1 2 3 - 4 5

Trés peu, je Modérément, je Beaucoup, je

ne profite profite 3 1'occa- profite habitu-
pas des es- gion des es— ellement des es-
comptes sur comptes sur comptes sur a-
achats de mes achats de mes chats de mes
fournisseurs fournisseurs fournisseurs

et parfois non

9. Dans quelle mesure, analysez-vous les coiits de fabrication (prix de
revient} de vos produits?

1 2 3 4 5
Trés peu, je Modérément, j'a- Beaucoup, j'a-
n'analyse pas nalyse & 1l'occa- nalyse habituel-
les cotts de sion leg coiits de . lement les coiits
fabrication de mes produits et de fabrication

mes produits parfois non de mes produits
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10. Dans quelle mesure évaluez-vous le niveau de revenu minimum nécessaire

afin de compenser 1'ensemble des dépenses (point mort)?

1

Trés peu, je
n'évalue pas
le niveau de
revenu né-
cessaire de
mes dépenses
afin de con~
naltre mon
point mort

3

Modérément, j'é-

value 8 l'occa-
sion le niveau
de revenu né-
cessaire de mes
dépenses afin
de connaltre
mon point mort
et parfois non

5

Beaucouwp, j'&-

.~ value habitu-

ellement le
niveau de reve-
nu nécessaire
de mes dé-
penses afin de
connaftre mon
point mort

1l. Dans quelle mesure revisez-vous la couverture de vos assurances?

1

2

Trds peu, je
ne revise pas

la couverture
de mas
assurances

12, Dans quelle mesure consultez-vous vos &tats financiers afin
connaltre la situation financid@re de votre entreprise?

1

3

Modé&rément, je

revigse & 1'occa-

sion la couver-
ture de mes
assurances et
parfois non

4

5

Beaucoup, je
revise habitu-

ellement la
couverture de
mes assurances

de

Trés peu, je
congulte rare-
ment meg &tats
financiers

3

Modérément, je
consulte
1l'occasion mes
&tats financiers
et parfois non

DIRECTION

5

Beaucoup, je
consulte régu-

liérement mes
états financiers

1. Jusqu'd quel point essayez-vous d'é&tablir de Fonnes relations

avec vos employés?

1
Trds peu, je

m'efforce ra-
remant d'éta-
blir des rela-
tions amicales
avec mes
employés

3

Mod&rément, je

me préoccupe a
1'occasion d'en-
tretenir de
bonnes relations
avec mes em—
ployés et par-
fois non

5

Beaucoup, je
m'efforce pres-

que toujours
d'entretenir

de bonnes rela-
tions d'amitié
avec mes em-
ployés de fagon
A étre proche
d'eux
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2. Dans quelle mesure ins{istez-vous auprés de vos employé&s pour qu'ils

accomplissent leur travail?

1

Trés peu, je

n'ingiste pas
beaucoup car
mes employés
savent ce
qu'ils ont &
faire comme
travail -

3 5
Modérément, Beaucoup,

4{'insiste par-
fois auprés de
mes employés
pour qu'ils )
réalisent leur
travail et
parfois non

4{'insiste pres-
que régulidre-
ment auprés de
mes employés
pour qu'ils
fassent leur
travail

3. Dans quella mesure encouragez-vous vos employés & fournir le

maxipnm d'efforts dans la réalisation de leur travail?

1

3

Tods peu, je

ne les encou-
rage pas
souvent @
fournir de
bons efforts

Modérément,
jTencourage i
1'occasion mes
employés a
fournir de bons
afforts et

parfois non

5

Beaucoup, j'en-
courage presque

toujours mes
employés 3
fournir le maxi-
mum d'efforts

4. Jusqu'd quel point aidez-vous vos employés lorsqu’ils rencontrent

des problémes au travail?

1

3

Trés peu, lorsque
les employéis ont

des problémas dans

1'exécution de
leur travail,
j'interviens
rarement pour
las afider

Modérément,

lorsqua les em—
ployés ont des
difficultés,
§'intarviens
parfois aupris
d'eux pour les
aider et d'au-
tres fois non

5

Beaucoup, j'in-
terviens habi-

tuellement au-
prés de mes

_ employés lors-

qu'ils rencon~
trent des diffi-
cultés dans
leur travail

5. Jusqu'a quel point cherchaz—vous A connaltre chez vos employés ce qu'ils

désirent ofitenir en travaillant dans votre entreprise?

1 3 5
Trdg peu, je Modérément, je Beaucoup, je

ne cherche pas
4 connaltre ce
que désirent
mes employés.
Je leur offre
certaines con-
ditions de
travail et

mes employés
n'ont qu'ad s'en
gatisfaire

cherche 3 con-
naftre parfois
ce que les
employés aime-
raient obtenir
comma condi-
tions de tra-
vail et
parfois non

cherche presque
toujours 3 con-
naltre ce que
désire mes em—
ployés
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6. Dans quelle mesure encouragez-vous Vos employés & poursuivre ou

4 maintenir un haut niveau de rendement?

1

3

(récompenses)

Trés peu, je
donne rarement

des récompenses

i mes employés

qui fournissent

un bon travail

Modérément, je
donne & 1’occa-
sion des récom—
penses aux em-
ployés qui four-
nigsent un bon
travail et
parfois non

5

Beaucoup, je
donne habituel-

lement des ré-
compenses aux
employés qui
fournissent un
bon travail

7. Dans quelle mesure donnez-vous 1l'occasion 3 vos employés de

participer aux décigions qui concernent leur travail?

1

3

Trés peu, je
décide presque
toujours seul

Modérément,
parfois les em-
ployés premnent
part & la déci-
sion et parfois
je décide seul

5

Beaucoup, les
employés parti-~
cipent habitu-
ellement aux dé-
clisions qui con-
cernent leur
travail

8. Dans quelle masure les employés regoivent-ils de l'information

pertinente Ppour prendre des décisions relatives & leur

travail?

1

3

Trés peu, ils
ne regoiveant

qu'un minfmum
d'information

Modérément, ils

regoivent 2 1l'oc~-
casion des infor-
mations pour
prendre des dé-
cisions et par-
fois mon

5

Beaucoup, ils
regoivent habi-

tuellement
toute 1'infor-
mation dont ils
ont besoin

9. Dans quelle mesure discutez—vous des questions relatives au
“travail de vos employfs avec ceux—ci?

1

Trés peu, je
ne discute pas
de questions
relatives au
travail

2

3

Modérément, je
discute A l'oc~
casion de ques-
tions relatives
au travail et
parfois non

5

Beaucoup, je
discute habituel-~

lement de questions
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relatives au travail.

10. Jusqu'3d quel point discutez-vous avec vos employ&s de leurs
plaintes ou de leurs probl&mes au travail?

1

Trés peu, je
ne discute pas
avec mes emplo-
yés de leurs
plaintes ou de
leurs problémes
au travail

2

3

Modérément, je
discute & 1'oc-
casion avec les
employé&s de leurs
plaintes ou pro-
blémes et parfois
non

5

Beaucoup, je
discute habituel-

lement de
questions rela-
tives au travail
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11. Dans quelle mesure cherchez-vous 3 obtenir et 3 utiliser de fagon
constructive les idées et les opinions de vos employés pour ré-

soudre les probleémes concermant leur travail?

1

3

Tréds_peu, je
m'efforce

rarement de
las obtenir

Modérément,. je

J d 1l'oc~-

m efforce
cagion de les

obtenir et de les

utiliger et
parfois non

5

Beaucoup, je
m'efforce habi-
tuellement de
les obtenir et
de les utiliger

12. Dans quelle mesure donnez-vous des 'feedback' (commentaires) 3 vos

employés lorsqu'ils font bien ou mal leur travail?

1

Trés peu, je
ne dis pras-
que jamais
8'11g fomt
bien ou mal
leur travail

3

Modé&rément, je
le dis a.1l'oc-
casion s'ils
font bien ou
mal et parfois
non

5

Beaucoup, je
le dis habitu-

ellement s'ils
font bien ou
mal leur travail

13. Dans quelle mesure motivez-vous vos employés @ bien faire leur travail?

1

Trés peu, je
ne las motive

pas. Ils n'ont
qu'd faire
leur travail

3

Modérément, j'en-

courage parfois
las employés &
bien faire leur
travail et
parfois non

5

Beaucoup, j'en-
courage habitu-
ellement les
employés & bien
faire leur
travail

14. Dans qualle mesure donnez-vous un travail qui correspond aux

compétences de vos employés?

1

Trés peu, je
ne tiens pas

compte des
compétences
de mes em—
ployés lors
de l'attri-
bution du
travail

15. Dans quelle megsure intervenez-vous lorsqu'il y a "conflit"

des employés?

1

3

Modérément, je
tiens compte a
1'occasion des
compétencas de
mas employés

lors de l'attri-
bution du travail
et psrfois non

1
=)

5

Beaucoup, je
tiens compte ha-
bituellement des
compétences de
mes employés

lors de l'attri-
bution du travail

entre

Trés peu, je
n'interviens
pas. Je laisse
le conflit se
résoudre par
lui-méme

Modérément,

j'interviens &
1l'occasion direc-
tement auprés des

employés pour dis-

cuter du conflit

et trouver ume SoO—

lution et parfois
non

5

Beaucoup, }'in-
terviens habitu-

ellement pour
aider 3 résoudre
le conflit
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16. Dans quelle mesure encouragéz—vous vos employés 3 collafliorer

ensemble dans leur travail?

1

TIrds peu, je
n'encourage

pas mes em-
ployés 2 col-
labgorer en-
semble. Je
‘leur demande
de faire

leur travail
uniquement

3

Mod&rément, je
les encourage
3 travailler
ensemble
lorsque cela
est possible
et parfois non

5

Beaucoup, je
les encourage
habituellement
4 travailler
ensemble lors-
que c'est
possible

17. Dans quelle mesure les employé&s participent-ils 3 la formulation

des objectifs de travail?

1

Trés peu, ils
ne participent

pas 3 la
fixation des
objectifs.
Ils ne sont
qu'informés

3

Modérémant, ils

participent &
1'occasion 2
la fixation
des objectifs
et parfois nonm.
Ils sont in-
forméis de
ceux-ci

5

Beaucoup, ils
participent

habituellement
a la formula-
tion des ob-~-
jectifs et 1ils
sont informés
de ceux-ci

18. Dans quelle mesure dommez-vous un travail qui correspond aux

intéréts de vos employés?

1

Tréds peu, je

je tiens pas
compte des
intéréts de

meg employés
lors de l'attri-
bution de travail

3

Mod&rément, je

tiens compte 3
1'occasion das
intéréts de mes
employés lors
de 1'attribu-
tion de travail
et parfois non

5

Beaucoup, je
tiens compte

habituellement
des intéréts de
mes employés
lors de 1l'at-
tribution de
travail



D. DISCUSSION AVEC LE PROPRIETAIRE~-DIRIGEANT

Jusqu B ce moment, nous avons discutf de votne entreprise, de
vos pratiques de gestion et de votre décision de partin en
affaires. Pourn poursuivae, nous aimerions vous connalthe

davantage comme personne. Pouwrriez-vous nous parler de vous.
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10.

€. CARACTERISTIQUES PERSONNELLES DU PROPRIETAIRE-DIRIGEANT

Dans cette dernidre parntie du questionnainre,. nous désirons obtenin des
informations personnelles sur vous .

Nom:
Age:
Etat civil: 1) Marié(e)
2) Célibataire
3) Séparé(e)
4) Divorcé(e)
5) Veuf (ve)
Mationalité: ' Citoyenneté [:]

Langue maternelle:
1) Francais
2) Anglais
3) Autre

Howbre d'anndes de scolarité:

Dernier niveau de scolarité:

1) Secondaire
2) Collégial
3) Unfversitaire

Certificats et titres professionnels:
a) Corporation:

Hin

b) Corporatiom:

Autre programme de formation:

Participation sociale et formation para-académique:

a) Paites-vous partie d'associations industrielles ou commerciales
relides ou nom & 1'industrie dans laquelle &volue votre emtreprise:

1) Oui
2) Non

Nom de 1'association Titre

0 o

Que recherchiez-vous dans cette parti;ipation:

b) Avez-vous déja participé i des congrés, séminaires d'information ou de
formation reli&s ou non 2 l'industrie dont fait partie l'entreprise:
1) Oui
2) Nom
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1.

Congras-séminaires Titre

Que recherchiez-vous dans cette participation:

c) Au cours de votre carridre, avez-vous_tenté d'acquérir Plus de
connaissances, de formation ou d'habiletés susceptibles de vous

rendre plus apte 2 gérer vos affaires:
Oui 1

Non 2
Si oui, par quels moyens autres que ceux mentionnés fci:

Expérience de travail (derniers emplois)

Dernier emploi (le plus récent)

Nom de 1'entreprise:
Nombre d'années de service: (19 - 19 )

Secteur industriel:

Taille de 1'entreprise: PME 1
Grande 2

Titre(s) ou poste(s) occupés successivement:

Raison(s) de départ:

En plus de cet emploi régulfer, aviez-vous un emploi 3 temps partfel:

ouf 1
non 2

La nature de cet emploi:

Emploi précédent

Nom de 1'entreprise:

0 HHH

0 0000 O

]

Nombre d'années de service: (19__-19_ )

Secteur industriel:

Taille de 1'entreprise: PME 1
Grande 2
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Titre(s) ou poste(s) occupés successivement:

Raison(s) de départ:

L O]

En plus de cet emplol régulier, aviez-vous un emplol 2 temps partiel:

oui 1
non 2.

La nature de cet emploi:

[]

Avant cette derni®re occupation, avez-vous exercé un emplol qui ait
6té associé A 1'industrie dont fait partie 1'entreprise que vous

.dirigez: oud 1

non 2

Antécédents familiaux

Niveau d'instruction de vos parents:

élémentaire 1
secondaire 2 pare
collégial 3
universitaire 4 mére

Emploi ou occupation principale de votre pere au cours de sa vie

active:
Titre ou fonction: ' D

Secteur industriel:

Taille de 1'entreprise: PME 1
) Grande 2

Cette entreprise et/ou industrie dont {1 fait partie est-elle reliée
2 1'entreprise que vous dirigez actuellement:

oui 1
non 2

S1 oui, a quel titre: [:]

En dehors de ses occupations de mere de famille, votre mdre avait-elle
une occupation a caractdre lucratif:

oui 1
non 2

Titre ou fonction:

L]
Secteur industriel: [::]

Taille de 1'entreprise: PME 1
Grande 2




13.

14,

15.
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Cette entreprise et/ou industrie dont elle fait partie est-elle reliée
3 1'entreprise que vous dirigez actuellement:

oui 1
non 2

Si oul, a quel titre: D

Autres renseignements

Avez-vous déja é&té propriétaire-dirigeant d'une ou de d'autres entre-

prises avant celle-ci: oui 1

non 2
Qu'est-11 arrivé de cette (ces) entreprise(s): D

Avez-vous déja .participé 3 des activités socio-&conomiques (ex. club
social, loisir) 3 titre d'organisateur:

oui 1
non 2
Nombre d'enfants dans votre famille (frédres et soeurs)

Votre position dans la famille

Avez—vous actuellement d'autre(s) occupation(s) de travail ou emploi(s)
3 part de celle mentionnées précé&demment?

oui 1

- O

Si oul, laquelle:
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