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RESUME 

Le phénomène grandissant de création d'entreprises intéresse 

l'ensemble des intervenants 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 à la gestion des entreprises en phase de 

démarrage et à leurs entrepreneurs. Par contre, les modèles de 

développement abordent implicitement ce sujet et nous apportent des 

informations générales sur l'ensemble des stades de croissance d'une 

entreprise sans toutefois accorder une grande attention à l'entrepreneur 

à travers ce cycle de croissance/développement. Toutefois, les 

typologies d'entrepreneurs nous amènent à reconnattre différents types 

d'entrepreneurs et nous présentent des caractéristiques personnelles et 

psychologiques de ceux-cf. Bref, les études ayant exploré spécifiquement 

les caractéristiques de gestion et les types d'entrepreneurs sont peu 

nombreuses. 

Devant ce constat, l'objectif de cette recherche est d'examiner les 

comportements de gestion des différents types d'entrepreneurs lorsque 

l'entreprise est en phase de survie et d'établissement. Les 70 

entrepreneurs rencontrés lors d'entrevues individuelles semi-structurées 

ont répondu à des questionnaires et leur nouvelle entreprise 

manufacturière avait moins d'un an de vie lors de la rencontre. D'une 

part, les résultats révèlent que ces deux types d'entrepreneurs (artisan 

opportuniste) se différencient quant à leurs comportements de gestion 
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à ce premier stade. D'autre part, l'image de gestion de l'entrepreneur 

opportuniste apparaft plus équil ibrée que celle de l'entrepreneur 

artisan à ce moment de vie de la firme. Bref, la principale conclusion 

qui découle de cette recherche est l'importance de tenir compte des 

types d'entrepreneurs dans les études sur la gestion des PME à travers 

les différents stades de leur existence. 
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INTRODUCTION. 

La petite et moyenne entreprise joue un rOle très important dans 

l'économie tant canadienne que québécoise et l'intérêt manifesté par les 

gens d'affaires, les intervenants gouvernementaux ainsi que les 

universitaires le démontre clairement. Les gens d'affaires ne 

s'intéressent plus seulement à la grande entreprise en terme d'activités 

économiques. Les intervenants gouvernementaux multiplient les efforts 

(programmes 

développement 

gouvernementaux 

et à la 

ou politiques fiscales) afin d'aider au 

création de petites entreprises. Les 

universitaires commencent à étudier l'ensemble des éléments qui 

composent ces petites entreprises et qui diffèrent grandement de la 

grande entreprise. Tous les intervenants concernés par le développement 

et la création de nouvelles entreprises sont conscients des avantages 

économiques 

propos, il 

que représente la petite et moyenne entreprise. A ce 

suffit de mentionner qu'environ 99,3 pourcent des 

entreprises au Québec sont des PME, que 41,5 pourcent du niveau de 

l'emploi dans le secteur privé québécois est à la PME et que la petite 

entreprise (moins de 20 employés) est la principale responsable de 

l'accroissement (43,61) net de l'emploi au Québec (M.I.C., 1986). 

Malgré l'impact positif de la PME sur l'économie, il faut reconnaftre 

que le taux de fail lite demeure élevé chez la PME (Dun and Bradstreet, 

1981) . 

Jusqu'à présent, les recherches sur l'entrepreneurship et la PME ont 

permis de reconnattre la spécificité de la PME et de distinguer des 
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caractéristiques organisationnel les des PME, selon des critères rel iés à 

la tail le et à l'évolution ainsi que des types d'entrepreneurs, selon 

des critères reliés à 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 

l'évolution de leur entreprise (Sexton et Bowman, 1985; Stanworth et 

Curran, 1976; Churchill et Lewis, 1983). Même si les PME évoluent selon 

des patrons différents, d'aucuns nieront que le premier stade de ces 

entreprises est commun à tous. Certains l'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 l'entrepreneur et son entreprise. Sweeney (1983) intitule 

cette période de l'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 Lplonde, 1985) montrent que le taux d'échec est élevé 

chez les jeunes (moins de 5 ans) et petites entreprises (actifs 

inférieurs à 250 000 dollars) et les études (Peterson et al., 1983; 

Wortman. 1976; Ibrahim et Goodwin, 1984; Dickinson et al., 1984) 

cherchant à expl iquer le succès et/ou l'échec d'une PME font référence à 

la gestion adoptée par l'entrepreneur au sein de l'entreprise. 

Malgré le nombre important de créations d'entreprises et la relation 

entre la gestion et la fail lite chez les jeunes entreprises, il semble 

que les recherches ayant investigué empiriquement les comportements de 
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gestion des différents types d'entrepreneurs lors de la phase de survie 

et d'établ issement 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 la question 

de recherche à laquel le veut répondre la présente étude se résume ainsi: 

Quels sont les comportements de gestion des 
différents types d'entrepreneurs à la phase 
de survie et d'établissement? 

Il faut donc percevoir, à partir des éléments de réponse à cette 

question, la possibil ité 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 faill ites 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 

l'entreprise nous apparaft importante à connattre. 

Pour ce faire, le présent rapport de recherche comporte trois 

chapitres. Le premier comprend . le cadre théorique lié à cette 

problématique et les objectifs et hypothèses de recherche. Le second se 

résume à une description de la méthodologie suivie. Le troisième et 

dernier chapitre présente les résultats obtenus ainsi que leurs 

interprétations. 



CHAPITRE 1 

CADRE CONCEPTUEL 
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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'établ issement de l'entreprise et d'autre part, autour des types 

d'entrepreneurs. 

contexte de 

Actuellement, on retrouve des études sur la gestion en 

PME et des travaux de recherches sur les types 

d'entrepreneurs. Cependant, tous ces écrits apportent très 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 modèles de développement 

d'entreprises, en particulier les modèles "métamorphosis", abordent 

implicitement ce sujet et apportent des informations sur les 

comportements de gestion de l'entrepreneur lors des différents stades de 

développement de l'entreprise. Cependant, ces modèl .es n'accordent aucune 

attention aux types d'entrepreneurs et rares sont les modèles 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 modèles de 

développement et des typologies d'entrepreneurs. La première partie de 

ce cadre théorique se résume à 

développement. La seconde partie 

gestion de l'entrepreneur lors 

une analyse critique des modèles de 

correspond à une descr!ption de la 

du premier stade de développement. La 

troisième partie porte sur l'analyse des typologies d'entrepreneurs. 

La quatrième et dernière partie de ce cadre conceptuel se résume à la 

présentation de la typologie qui est retenue dans ls cadre de cette 

recherche. 
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Les modèles de développement. 

La première partie de ce cadre conceptuel analyse les modèles de 

développement et cherche à Identifier les caractéristiques et les 

composantes majeures de ces modèles de développement. Il 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, il faut préciser que peu de modèles ont fait 

l'objet de vérification empirique et les quelques modèles empiriques 

existants sont issus en général d'observations et d'analyses 

historiques de dossiers d'entreprises (Stanworth et Curran, 1976). Par 

ailleurs, Glueck (1984) formule une autre critique, à l'effet que ces 

modèles de développement souffrent d'un manque d'homogénéité théorique 

et d'universal ité. Une subdivision des modèles de développement par le 

nombre de stades nous amène à reconnaftre trois groupes majeurs: les 

modèles à trois, quatre ou cinq stades. Déjà en 1954, Drucker 

reconnaissait quatre niveaux de développement d'une affaire et apportait 

une distinction entre la propriété individuelle et la petite affaire. 

Pour l'auteur, la petite affaire se différencie de l'entreprise 

individuelle par l'existence d'un pal ier hiéarchique. Par ail leurs, le 

Goncept de cycle de vie d'un produit en marketing semble avoir influencé 

les auteurs des modèles de développement/croissance de l'entreprise. A 

ce propos, Kroeger (1974), dans son article intitulé "Managerial 

Development in the Small Business Firm", se réfère à un texte de Levitt 

(1965) traita.nt du cycle de vie d'un produit. De plus, les titres 

(enfance, croissance, maturité,déclin) attribués à chacun des stades et 
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Tableau 1 

Modèles de développement 

NOMBRE DE STADES AUTEURS 

3 

4 

5 

7 

1 1 

• Chandler (1967) 
Llppitt et Schmidt (1967) 

• Scott (1 970 ) 
Tha i n (1 976 ) 
Cooper (1979) 
Tate et al. (1982) 

Drucker (1954) 
Steinmetz (1969) 
Si ropol i s (1977) 
Hosmer et al. (1977) 
Naumes (1978) 

(1) Quinn et Cameron (1983) 
Broom et al. (1983) 
Fortin (1986) 

Cannon (1968) 
• Gre i ner (1972) 

Kroeger (1974) 
Baslre (1976) 
Beckman et al. (1982) 

• Churchill et Lewis (1983) 
Vargas (1984) 

* G i 1 1 (1985 ) 

Buche 1 e (1967) 

.. Parks (1977) 

PARAMETRES SPECIFIQUES 

Structure/stratégie 
Crises Organisationnelles 
Gestion/Structure 
Gestion/Fonctions clefs 
Stratégie/Structure 
Gestion/Structure 

Situatlonnel/Structure 
3 Phases critlques/ROles 
Situatlonnels 
ROles managériaux 
Structure/Organisation 
Structure/Organisation 
ROles managériaux 
Situationnel/gestion 

Gestion/Structure 
Crises administratives 
ROles managérlaux 
Gestion/Structure 
Gestion/ Organisation 
Crises administratives 
3 SOus-systèmes 
Situationnel/gestion 

Phases critiques de 
croissance 

"Hurdles" 

• Modèles qui semblent avoir fait l'objet d'une vérification empIrIque. 

** 

Cependant, nous avons peu d'information méthodologique et peu de 
travaux de contre vérification de ces différents -modèles. 

Parks précise que les Il "hurdles" présentés ne constituent pas 
l'ordre séquentiel pouvant être rencontré par un manager. 

(1) Les auteurs analysent plusieurs modèles et une attention doit être 
accordée aux modèles de développement de l'entreprise et à -ceux 
_ d'organ 1 sat i on. 



la courbe de cycle de vie proposée dans ces modèles rejoignent dans la 

majorité des cas ceux du concept marketing, qu'est celui du cycle de vie 

d'un produit. Dans l'ensemble des modèles proposés, le patron de 

croissance et de progression apparaft similaire (Quinn et Cameron, 

1983; Stanworth et Curran, 1976) et un continuum naissance - mort 

existe au terme de ces modèles de développement de l'entreprise. 

Cependant, même si les modèles de croissance apparaissent 

similaires, il faut reconnaTtre que le nombre de stades des modèles 

varie. De plus, la différence dans le nombre de stades de ces modèles 

entraTne une variation dans l'étendue des stades. Pour Quinn et Cameron 

(1983) et Churchill et Lewis (1983), la variation dans le nombre de 

stades 

ignorer 

s'explique en 

le premier 

partie par le fait que certains auteurs semblent 

et/ou le dernier stade de développement de 

la firme. Par ailleurs, l'interrelation entre les différents stades d'un 

modèle est perçue différemment par les auteurs (Steinmetz, 1969; 

Churchill et Lewis, 1983; Basire, 1976; Cannon, 1968). A ce propos, 

Churchill et Lewis (1983) n'admettent pas le fait qu'une entreprise 

doive se développer en passant par tous les stades ou disparaTtre, alors 

que Cannon (1968) précise qu'il ne peut expliquer les mouvements d'un 

stade à un autre. Bref. le manque d'homogénéité dans le nombre et 

l'étendue des stades représentent des contraintes importantes pour une 

analyse comparative des modèles de développement. A titre d'exemple. 

précisons que la description du stade numéro 3 de certains modèles 

correspond à une s ituation proposée au stade numéro 5 dans un autre 

modèle. 
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Par ail leurs. les nombreux critères util isés par l es auteurs afin de 

décrire les stades engendrent eux aussi des variations dans la 

conception des modèles de développement. D'une part. on retrouve des 

modèles articulés autour de caractéristiques organisationnelles et/ou 

managériales (ex: Chandler. 1967; Thain. 1969; Basire. (976) et d'autre 

part, on retrouve les modèles axés sur la description de périodes de 

crises et/ou de situations problématiques qu'ils associent au 

cheminement évolutif de développement de l'entreprise (ex: Parks. 1977; 

Buchele, 1967). De plus, certains auteurs (Steinmetz. 1969; Churchi 1 1 et 

Lewis, 1983; Greiner, 1972) insèrent dans leurs modèles la phase de 

transition afin d'expliquer le passage d'une entreprise à un stade de 

développement subséquent. Il faut reconnattre que la profondeur 

descriptive de ces modèles varie énormément et que cette association 

(modèles - critères) est arbitraire. Bref, il existe plusieurs critères 

et nombreux sont les modèles (ex: Greiner. 1972; Churchi 1 1 et Lewis. 

1983: Steinmetz, 1969) qui utilisent plus d'un critère afin de décrire 

leurs stades. 

En général. le premier stade de ces modèles (1) décrit la période 

infantile de l'entreprise et s'associe à la firme de petite tail le. A 

l'opposé, le dernier stade de ces modèles coincide à la période de 

stagnation et/ou de décI in de l'entreprise. Celle-ci est généralement 

de grande taille. En outre. les stades mitoyens décrivent la période de 

croissance et/ou d'expansion et/ou de maturité de la firme et cela 

correspond à une entreprise de petite, moyenne ou grande tai 1 le. selon 

1) Gi 1 1 (1985 ) et Fortin (1986) présentent des étapes antérieures au 
lancement d'une firme et ces étapes const ituent des phases 
préparatoires à la c r éat ion d'une nouve l le entreprise. 



le modèl e . L'analyse générale des modèles de développement démontre 

qu 'un context e particul ier prévaut à chacun de s stades et le 

développement d ' une entrepr ise à travers ces stades s'assoc ie à la 

capaci té d'adaptat ion de l ' entrepreneur . A ce propos, Kroeger (1974 ) 

soutient que la 1 imite de la croissance de la pet i te ent r epr ise est 

directement liée à sa compétence en management, définie en terme 

d'habileté à résoudre des problèmes. De plus, le développement de 

l 'entreprise ent rafne des changement s . D'une part, l'entrepreneur do it 

modifier cert ains comportements (ex : apprendre à déléguer du travail, 

Steinmetz, 1969) et d'autre part , l'entreprise se modifie de façon 

organisationnel le et managériale (ex:diminution de la supervision 

directe des employés par l'entrepreneur, Basire, 1976). 

Bref, le patron de développement de ces modèles présente les 

principales étapes du cycle de vi e et/ou de développement d'une 

entreprise. Cependant, il faut reconnaftre que seul le premier stade de 

développement des ·différents modèles coincide réellement avec le 

contexte d'une petite entrepris e et avec la phase de survie et 

d'établissement. Ces modè les de développement sont généraux et loin de 

la réal ité et peu nombreuses sont l es firmes qui v ivront tout ce patron 

de développement (Stanwort h et Curran , 1976). De plus, les modèles 

apportant des i nformations spéc ifiques sur l e développement de la petite 

et moyenne ent r epr is e sont r elat ivement rares (Gil l, 1985; Basire. 

1976). 

Pour sa part. Basi r e ( 1976) présent e un modèl e 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 1 à 8-10 personnes et le 

cinquième stade du premier n iveau s'associe à une entreprise ayant 

50-70 personnes. Les cinq niveaux de développement du modèle de Basire 

correspondent à une div ision générale des principales étapes de 

développement d'une entreprise (tout comme les autres modèles de 

développement ) et les sous-stades de développement des différent s 

niveaux coincident à 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 à un contexte de 

petite entreprise. 

Le modèle de Basire (1976) apparaît fort intéressant. Cependant. 

on retrouve peu d'information méthodologique et peu de travaux de 

vérification empirique de cette théorie des cinq niveaux. De plus, 

Gervais (1978) apporte une autre critique au modèle de Basire à l'effet 

qu 'il est trop déterministe. Parallèlement à cette critique, Gervais 

(1978), Stanworth et Curran (1976) et Vargas (1984) soutiennent que la 

séquence d'apparition des stades d'un modèle peut varier et el le 

s'effectue rarement de façon linéaire et cumulative. De plus, la tail le 

d'une entreprise ne représente pas le seul facteur indicatif permettant 

l'identification des stades. Hosmer et al. (19 77) précisent que la 

complex ité de l'affaire, le genre de personnel de l 'organisation et le 

sty le de gesti on du fondateur constituent des variables à considérer 

concer na nt le s stade s de développement . 



12 

Pour sa par t , Gil l ( 1985) . présente c inq étapes de développement 

d'une entreprise dont troi s sont 1 iées à la préparation et à la c réation 

de l'entreprise et les deux autres sont liées au démarrage et à la 

croissance de l'entreprise. L'auteur soutient que la qualité des étapes 

de préparation favorisant la création d'une nouvel le entreprise est en 

relation avec le succès que connaftra une entreprise dans le futur. De 

plus, il identifie trois éléments importants au niveau du développement 

d'une nouvel le entreprise, éléments qu'il entrevoit comme interactifs et 

indépendants. Premièrement, il parle de la formation et des expériences 

de l'entrepreneur. Deuxièmement, i 1 parle des ressources que 

l'entrepreneur peut apporter à l'entreprise. Troisièmement et 

finalement, il parle de l'idée d'affaires et de ses potentialités dans 

le marché. Bref, la dimension intéressante de ce modèle réside dans le 

fait que l'ensemble des informations s'inspire d'une analyse de 24 

expériences de création de petite entreprise. Par contre, nous pouvons 

formuler une critique à l'effet que l'échantil Ion permettant à 

l'auteur de proposer un tel modèle est petit. 

En résumé, les modèles de déve loppement nous i ndiquent que le 

développement d'une entreprise correspond à différents niveaux de 

croissance/développement et les spécificités de ces niveaux sont en 

terme de gestion et de développement organi sationne l . Ma lg ré les 

disparités existantes à t ravers tou s ces modèles. il fau t r econnaître 

que le premier stade de développement repr ésente la période dan s l es 

modèles qui correspond le plus au contexte de la petite et movenne 

entreprise. Par a i 1 l eurs . la phase de surv i e et d'étab l issement 

ne repré sent e en génér al qu ' une pa r t i e du pr emie r stade des modèles de 



développement et les auteurs reconnaissent que cette phase est la 

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

Le premier stade de développement. 

La seconde partie de notre cadre conceptuel se résume à une 

description du premier stade. Cette partie se divise en 4 sections (les 

comportements de l'entrepreneur, le contexte au premier stade, les 

caractéristiques organisationnelles et managérfales et les problèmes au 

premier stade) et vise à identifier les caractéristiques de gestion de 

l'entrepreneur à cette période. 

Le comportement de l'entrepreneur. 

L'implication de l'entrepreneur dans l'ensemble des activités de 

l'entreprise repré~ente 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 à l'entrepreneur lui-même lors du premier stade de 

développement d'une entreprise. L'entrepreneur représente l'entreprise à 

lui seul (Churchill et Lewis. 1983) et son rôle est prédomimant dans le 

développement de la firme (Hosmer et al .• 1977). 

L'omniprésence de l'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 à l'entreprise. Et pourtant, l'entrepreneur 

dédaigne les t~ches de gest ion à ce stade (Greiner. 1972) et son 

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

Le contexte au premier stade. 

Dans l'ensemble des modèles, le contexte particulier qui prévaut à 

un stade correspond à l'évolution de l'entreprise pendant cette 

période. Cependant, on retrouve quelques modèles (Churchill et Lewis, 

1983; Greiner, 1972; Steinmetz, 1969) qui ajoutent à cette dimension 

(évolution de l'entreprise), la présentation d'une période de révolution 

qui caractérise la situation de transition vécue par l'entreprise entre 

deux stades de développement. 

Le contexte particulier du premier stade de développement est 

largement animé par l'entrepreneur et il se résume à la survie et à 

l'établissement de l'entreprise. Pour Churchill et Lewis (1983), Kroeger 

(1974) et Gill (1985), la survie de l'entreprise constitue un objectif 

majeur et représente le seuil critique pour l'entreprise à ce premier 

stade. De plus, l'établissement de la firme constitue pour l'entreprise 

la préoccupation primordiale à ce stade (Lippitt et Schmidt, 1967; 

Greiner, 1972; Kroeger, 1974). L'entrepreneur travail le à rassembler les 

ressources qui lui permettront d'opérer l'entreprise (Chandler, 1967). 

Par ailleurs, la fin du premier stade dans les modèles de Churchi 11 

et Lewis (1983), de Greiner (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 

apparatt au moment où l'entrepreneur est confronté à des problèmes de 

gestion et Churchill et Lewis (1983) et Greiner (1972) l'appellent 

"crise .de directi6n". Pour sa part, Steinmetz (1969) situe cette phase 
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critique au moment ou l'entreprise devient trop grande. La croissance de 

la firme amène une augmentation des composantes organisationnelles 

(augmentation des ressources, augmentation des transactions) et cette 

augmentation correspond à l'obligation d'augmenter la sophistication 

des outils de gestion de l'entreprise. 

En résumé, il faut reconnaftre que le premier stade des modèles de 

développement dépasse la phase de survie et d'établissement d'une 

entreprise. Il apparaft difficile de localiser exactement la fin de 

cette période spécifique (Fourcade, 1984) à l'intérieur du premier 

stade. 

Les caractéristiques organisationnelles et managériales. 

Au contexte particulier du premier stade de développement, il faut 

lui associer quelques caractéristiques organisationnelles et 

managériales spécifiques. 

Les entreprises au premier stade sont de petite taille (Drucker. 

1954; Naumes, 1978; Basire, 1976; Churchill et Lewis, 1983; 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. à ce 

stade, ne possèdent 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 à ce stade 

s'associe implicitement au comportement de l'entrepreneur, à l 'effet que 

l'entreprise soit hautement central isée (Naumes . 1978) . A ce sujet. 

Churchi 1 1 et Lewis (1983) soutiennent que l'entrepreneur superv ise tout. 
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De plus, Basire (1976) précise que l'entrepreneur entretient un contact 

direct avec ses employés. Le monopole des décisions appartient à 

l'entrepreneur et l'entreprise est informelle (Scott, 1970; Cannon, 

1968). En résumé, la petite tail le de la firme, son caractère informel 

et la centralisation de l'entreprise autour de l'entrepreneur 

constituent les principales caractéristiques organisationnelles au 

premier stade. 

Par ail leurs, les caractéristiques de gestion à ce stade se 

traduisent par la mise en valeur ou par l'ignorance de certaines 

fonctions par l'entrepreneur. De plus, le manque de profondeur en 

management à ce stade représente une caractéristique citée par les 

auteurs (Naumes, 1978; Parks, 1977). 

Les dimensions managériales sont abordées très superficiellement par 

les auteurs dans les modèles de développement .et se résument à une 

présentation informel le des activités de gestion. La planification 

s'effectue à court terme selon Thain (1969). De plus, Quinn et Cameron 

(1983) soutiennent que la planification est minime. Par ailleurs, Naumes 

(1978) ajoute à cette dimension, qu'aucune planification à long terme 

n'est faite lors de cette période. Pour sa part, Gill (1985) résume 

cette situation en indiquant que la planification est à court terme, 

que l'entrepreneur a de la difficulté è prévoir et, que le temps 

nécessaire pour effectuer ce travail d'analyse est difficile à trouver. 

La survie économique et l'établ issement organisationnel et managérial 

de l'entreprise représentent les objectifs ultimes à ce stade. 

Cependant, Thain (1969) ajoute que les objectifs poursuivis sont 



17 

personnels et subjectifs et que la stratégie développée par 

l'entrepreneur est implicite et personnel le. 

La coordination effectuée à ce stade est simple et minime 

(Naumes,1978; 8eckman et al.,1982; Quinn et Cameron, 1983). Par 

ailleurs, il semble que la communication soit plus fréquente mais 

informelle (Greiner, 1972; Cannon, 1968). A ce stade, la fonction 

contrOle est simple, minimale et souvent ignorée par l'entrepreneur. Les 

critères d'évaluation util isés sont personnels et subjectifs (Beckman et 

al., 1982; Naumes, 1978; Cannon, 1968; Thain, 1969; Scott, 1970). A ce 

propos, Greiner (1972) indique que le contrOle des activités par 

l'entrepreneur se résume aux résultats du marché. 

La direction représente une fonction managériale qui à ce stade 

s'associe et se résume à l'entrepreneur. L'entrepreneur dirige et 

s'impl ique dans l'ensemble des activités de la firme. Ces entreprises 

sont central isées (Naumes, 1978) et l'ensemble des décisions sont prises 

par l'entrepreneur (Chandler, 1967; Hosmer et al., 1977). Cependant, il 

semble que l'entrepreneur s'intéresse à entretenir une relation avec ses 

employés (Beckman et al., 1982; Steinmetz, 1969; Lorrain et Dussault, 

1986). 

L'intérêt manifesté par l'entrepreneur concernant les fonctions 

managériales est fort différent pour les fonctions de l'entreprise. 

L'entrepreneur accorde beaucoup de temps et d'attention à la 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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l'entrepreneur s'intéresse principalement aux activités liées à 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 (Bas ire, 1976) et 

l'entrepreneur cherche à stabil iser ce volume de production à un 

niveau $uffisant (Churchill et Lewis, 1983). La qualité des produits 

fabriqués intéresse l'entrepreneur (Churchill et Lewis, 1983) et il se 

fie sur ses aptitudes personnelles en matière de production (Steinmetz, 

1969). 

A ce stade, le marché couvert par l'entreprise est petit (Naumes, 

1978) et l'entrepreneur cherche à se constituer une "niche" commerciale 

(Quinn et Cameron, 1983). Pour Churchill et Lewis (1983), l'entrepreneur 

essaie de se constituer une clientèle et la livraison du produit et/ou 

service représente une dimension importante à ce stade. Les activités 

de marketing à ce moment se résument à des actions de ventes des 

produits/services et à la fixation de prix compétitifs permettant à la 

firme de se positionner sur le marché. En outre, Beckman et al. (1982) 

précisent qu'à ce stade, le niveau des ventes est bas et les dépenses 

de ventes sont ~elativement élevées. 

Les 

1982) . 

finances à ce stade sont 

Thain ( 1969) ajoute 

réduites à la limite (Beckman et al., 

que le travail de financement est 

quasi-inexistant sauf celui avec le banquier. Le système comptable est 

simple et rudimentaire à ce moment de vie de l'entreprise ( Buchele, 

1967; Thain, 1969). De plus, l'élaboration du budget et la gestion du 

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

L'entrepreneur dirige personnel lement les activités liées à 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 à caractère informel à ce stade sont nombreuses et 

se retrouvent dans l'ensemble des fonctions managériales et/ou de 

l'entreprise (Cannon. 1968; Naumes, 1978; Scott, 1970; Thain, 1969). De 

plus. la fonction production accapare l'attention de l'entrepreneur, 

possiblement au détriment des autres fonctions. La gestion quoiqu' 

informelle est une dimension existante à ce stade. Cependant, le rÔle de 

direction mené par l'entrepreneur est non-permanent (Drucker, 1954). Une 

telle situation s'e~plique au fait que l'entrepreneur cumule tout aussi 

bien des tèches d'exécutant que de dirigeant. 

Les problèmes au premier stade. 

Le contexte particulier du premier stade se caractérise aussi par 

ses problèmes spécifiques. D'une part, on r etrouve les problèmes qui 

surgissent de l'établissement d'une nouvel le entreprise et d'autre part, 

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

L'omniprésence de l' entrepr eneur et la centra l i sation qu'il opère au 

sein de l'entreprise créent une s ituati on probl ème . L'ent repr eneur prend 

de nombreuses décisi ons ba sées en général sur des données 

insuffisantes et incompl ète s (Naumes, 1978l . Ce problème de pri se de 

décision s'ampl ifiera avec la croissance de la f i r me et ob i ige ra 
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inévitablement l'entrepreneur è effectuer un travail de délégation. De 

plus, cette omniprésence de l'entrepreneur correspond aussi à un 

problème de 

l'entrepreneur 

dépendance 

(Vosikis et 

pour la 

Glueck, 

survie de l'entreprise envers 

1980) . Par ailleurs, G i 1 1 (1985) 

soutient que le partnership au sein de ces petites entreprises pose un 

problème. 

Le second problème de fonctionnement è ce premier stade se situe au 

niveau de l'acquisition des ressources. L'entreprise rencontre des 

difficultés è former un groupe d'employés favorisant le développement de 

la firme (Beckman et al., 1982). De plus, la capacité financière de la 

firme et/ou le comportement de l'entrepreneur envers la problématique de 

financement engendrent et correspondent aussi è des problèmes 

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. Il semble 

que l'estimation des fonds nécessaires è la survie de l'entreprise soit 

déficiente. Par 

flow" représente 

ailleurs, Parks (1977) précise que la gestion du "cash 

une question peu comprise. Le développement de 

l'entreprise amène l'entrepreneur è opérer des changements afin de 

permettre 1 ' évo 1 ut ion de la firme. Les obI igations financières 

nécessaires è ce développement amèneront possiblement une situation de 

crise que les auteurs (Buchele, 1967) appellent "crise de liquidité". 

Dans l'ensemble, le problème 1 ié aux ressources lors du premier stade se 

résume au fait que les ressources disponibles sont 1 imitées au sein de 

l'entreprise (Vosikis et Glueck,1980). 
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Le manque de profondeur de la gestion à ce stade constitue un 

important problème et Naumes (1978) l'explique par le fait qu'on 

ne survei1 le que les activités 1 iées aux opérations. A ce propos, 

Greiner (1972) ajoute que les entrepreneurs dédaignent les tâches de 

gestion. De plus, l'existence de problèmes d'opérations prive 

fréquemment l'entrepreneur de l'avantage de la flexibilité de sa petite 

entreprise (Naumes, 1978). Parallèlement, Churchill et Lewis (1983) et 

Steinmetz (1969) ajoutent que les achats, la vente et la livraison des 

produits et/ou services constituent un problème et que des problèmes 

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

Le dernier problème présenté concerne l'entrepreneur et il s'associe 

à la période de mutation et/ou de transition que peut connaftre une 

firme en développement. L'entreprise a démontré sa viabilité et sa 

situation l'amène à croftre. L'entrepreneur a de plus en plus de 

difficulté à contr01er toutes les activités de l'entreprise. C'est à ce 

moment que la situation de transition ou de crise apparaft et que le 

problème de leadership (Greiner, 1972) ou de direction (Churchill et 

Lewis, · 1983) surgit. Par ailleurs, certains auteurs (Buche1e, 1967; 

Parks, 1977) appellent ce problème, un problème de délégation. 

L'expansion de l'entreprise dans l'ensemble de ses composantes ne peut 

plus être dirigée efficacement par 

l'entrepreneur à déléguer des tâches 

l'entrepreneur, un tel changement de 

une seule personne et oblige 

et des responsabilités. Pour 

comportement est nécessaire et 

semble difficile pour lui. A ce propos, Steinmetz (1969) précise que 

l'entrepreneur délègue inefficacement et cela s'exp1 ique par le fait 

qu'il n'est pas à l'aise dans ce r01e. 
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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 

formaI isée; que l'entrepreneur constitue à lui seul l'entreprise; que 

la production représente le centre d'intérêt de l'entrepreneur et que la 

survie et l'établissement de l'entreprise constituent les objectifs 

majeurs à cette période. 

Les typologies d'entrepreneurs 

La troisième partie du cadre conceptuel aborde les typologies 

d'entrepreneurs et cherche à identifier les caractéristiques 

différenciant les types d'entrepreneurs. L'entrepreneur joue un rôle 

important dans l'entreprise et les modèles de développement apportent de 

nombreuses informations sur la gestion. Cependant, aucune distinction 

n'est accordée envers les types d'entrepreneurs dans ces modèles. 

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 amène à reconnaftre les typologies d'entrepreneurs et 

celles d'organisations. Tout comme les modèles de développement, les 

typologies d'entrepreneurs souffrent d'un manque d'homogénéité. La 

méthodologie, le nombre de types d'entrepreneurs et les critères 

d'analyse varient d'une typologie à une autre. On retrouve des 

typologies à 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 
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échant i lIons varient ell es 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 Gi 11 ( 1985) ne comprend que 24 

entrepreneurs et que celle de Smith ( 1961) se compose de 52 

entrepreneurs ayant plus de 5 ans d'existence. 

L'analyse de ces typologies nous amène à reconnattre deux types 

d'entrepreneurs (artisan indépendant, opportuniste manager) en 

particulier. De plus. les 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 l'entrepreneur 

concernant la création d'une entreprise et/ou au rOle entrepreneurial de 

propriétaIre-dirigeant. Par ailleurs, les noms accordés à ces types 

d'entrepreneurs (craftman. artisan, indépendant, manager, opportunistic. 

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

de l'entrepreneur: c'est-à-dire l'entrepreneur qui refuse la 

croissance (artisan) et celui qui l'accepte (opportuniste). Pour sa 

part, Gill (1985 ) présente une typologie d'entrepreneurs qui diffère des 

autres, en ce sens que la classification des entrepreneurs s'associe à 

la réussite de l'entrepreneur (ex: achiever. failure). Bref. les auteurs 

dans l'ensemble s'entendent pour dire qu'il existe des entrepreneurs 

intéressés à la croissance de l'ent reprise et d'autres non. Par 

ai 11 eurs. 

s'exp 1 i que 

la variation 

par une 

dans le nombre de types d'entrepreneurs 

subdivision plus sophistiquée des types 

d'entrepreneu rs orientés ver s la croissance ou la non-croissance (ex: 

Laufer. 1974). 



AUTEUR 

Smith 1967 

Braden (1977) 

Ff lley 
et 

Aldag (1978) 

Gill (1985) 

Laufer (1974) 

Cooper 
et 

Dunkelberg (1984 ) 

Et tinger (1982 ) 

Stanworth 
et 

Curran (1976 ) 

Tableau 2 

Les typo logies d ' entrepreneurs 

NOMBRE 

2 

2 

3 

4 

4 

3 

2 

3 

TYPE D'ENTREPRENEUR 

CRAFTMAN 
OPPORTUNISTIC 

CARETAKER 
MANAGER 

CRAFTSMAN 
PROMOTION 
ADM 1 N 1 STRA T ION 

ACHIEVER 
BLOKER 
SURVEY 
FAILURE 

MANAGER/INNOVATEUR 
PROP./CROISSANCE 
PROP.jNON-CROIS. 
ARTISAN 

GROWTH 
INDEPENDENCE 
CRAFTSMANSHIP 

POUVOIR 
INDEPENDANCE 

ARTISAN 
CLASSICAL 
MANAGER 

VARIABLES 
D'ANALYSE 
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Entrepreneur 
Entrepri se 

Motivat ion de 
l'entrepreneur 

Structurel 

Leadership 

Motivations 

Degré de 
compétence 

Motivations 
psychologiques 
Comportements 
économiques 

Objectifs 
Traits 
Organisation 

Pouvoir 
Indépendance 
Type de firme 

Motivations 
psychologiques 
et économiques 

Ces types d'entrepreneurs peu intéressés par la crois sance de leur 

entreprise se ca r act ér isent par leur beso in d'autonomie et 

d'indépendance. De pl us. les caractéristiques spécifi ques que les 

auteur s apportent concernant ce type d'entrepreneurs (non-croissance) 

sont les s uivantes : l'entrepreneur ne désire aucunement une st r ucture 
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organisationnel le formelle pour son entreprise (Ettinger, 1982; 

Cooper et Dunkelberg, 1984); la production/travail représente un centre 

d'intérêt pour lui (Smith, 1967; Fil ley et Aldag, 1978; Ettinger, 1982; 

Stanworth et Curran, 1976) et finalement l'entrepreneur délègue très peu 

de responsabilités à ses employés (Smith, 1967; Ettinger, 1982). En 

outre, Smith (1967) précise que ce type d'entrepreneurs possède peu 

d'éducation, de haute compétence technique et il craint de perdre le 

contrOle de son entreprise. Pour sa part, Laufer (1974) soutient qu'il a 

peu d'intérêt pour les problèmes de gestion alors que Filley et Aldag 

(1978) précisent qu'il recherche la sécurité et la stabilité plutOt que 

le risque et l'incertitude. 

Smith (1967), Braden (1977), Filley et Aldag (1978) Ettinger (1982) 

et Stanworth et Curran (1976) appellent" ce type d'entrepreneurs non 

intéressé par la crofssance de l'entreprise: craftman, caretaker, 

artisan, independence. Par contre, Laufer (1974) et Cooper et Dunkelberg 

(1984) reconnaissent deux types d'entrepreneurs non intéressés par la 

croissance de l'entreprise. D'une part, on retrouve l'entrepreneur 

artisan de Laufer (1984) et/ou "independence" de Cooper et Dunkelberg 

(1984) quf représente une personne qui évite 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 qui est fortement orienté vers le 

travail (artisan). 

Les types d'entrepreneurs intéressés par la croissance de leur 
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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: 

l'entrepreneur s'associe davantage à la gestion (Smith, 1967: Filley et 

Aldag, 1978; Stanworth et Curran, 1976): il s'intéresse à formaliser 

1 ' entrepr i se (Stanworth et Curran, 1976: Fi 11 ey et Al dag, 1978) et 

l'entrepreneur 

(Smith, 1967: 

possède un niveau d'éducation plus élevé que l'artisan 

Laufer.1974). En outre, Smith (1967) précise que 

l'entrepreneur est non paternaliste. qu'il ne craint pas de perdre le 

contrôle de son entreprise et cherche les opportunités. Pour sa part, 

Braden (1977) soutient que l'entrepreneur utilise une variété de sources 

de fonds alors que Stanworth et Curran (1976) précisent qu'il 

s'intéresse à 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 l'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 critères utilisés 

afin de catégoriser ces types d'entrepreneurs sont la gestion et 

l'innovation. Pour Filley et Aldag (1978), l'entrepreneur "promotion" ne 

refuse pas les innovations et les mécanismes formels au sein de la 

firme sont minimes. Par contre, les auteurs précisent que l'entrepreneur 

"administrative" formaI ise la gestion et les spécial istes de gestion 

sont présents au sein de l'entrepri s e. Pour Stanworth et Curran (1978), 
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l'entrepreneur "c las si cal" a beso in des services de spécial i stes et on 

a ssiste à l'émergence d ' une st r ucture plus rationne ll e et plus 

bureaucratique. Par contre , l' entrepreneur "manager" s'assoc i e à la 

gestion et cela correspond à la grande entreprise hautement structurée. 

Pour Laufer (1974), l'entrepreneur "croissance" recherche la croissance 

pour la firme mai s la gestion est traditionne l le et paternaliste. 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 à ces types d'entrepreneurs. D'autre part. 

on identifie les objectifs et les comportements empruntés (désirabilité 

de croissance. professionnalisme de la gestion/structure) par ces types 

d'entrepreneurs . Par ai l leurs. l'ensemble des typologies nous amène à 

discerner deux groupes majeurs: les entrepreneurs artisan/indépendant et 

ceux managerjopportunistejadministrateurjpouvoir et les éléments les 

différenciant doivent être perçus sous l'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 à l ' occasion à cel le d'un autre type d'entrepreneurs d'une 

autre typo logie (ex : Smith: craftman et Dunkelberg et Cooper: 

craftmanship ) mais ces as sociati ons ne sont pas parfaites comme le 

soulignent Cooper et Dunkelber g ( 1982). 
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La typologie de référence. 

Cette dernière partie de ce cadre conceptuel se résume à une ana lyse 

critique de ces typologies d'entrepreneurs et à la présentation de cel le 

retenue pour les fins de cette étude. 

L'analyse de ces typologies nous amène à reconnattre de nombreuses 

différences et les critiques générales à 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: Laufer (1974) parle d'entrepreneurs plus ou moins 

orientés vers la croissance de l'entreprise, en comparaison à Gill 

(1985) qui catégorise les entrepreneurs à leur réuss ite. De plus, 

précisons que la typologie de Gill proposée dans son volume ne constitue 

pas l'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 

l'entreprise, en comparaison à Stanworth et Curran qui identifient deux 

t ypes d'entrepreneurs intéressés par la croissance de l'entreprise. Dans 

le ca s de Filley et Aldag (1978) , les auteurs la présentent comme une 

typologie d'organisati on mais non comme une typologie d'entrepreneurs. 
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Par ail leurs, les typologies de Stanworth et Curran (1976) et de Fil ley 

et Aldag (1978) diffèrent des autres typologies dans le sens qu'elles 

présentent une relation évolutive entre ces types d'entrepreneurs, tout 

comme les modèles de développement et les différents stades de 

croissance. 

Les typologies de Smith (1967), de Braden (1977) et de Ettinger 

(1982) présentent 

d'entrepreneurs plus 

deux types d'entrepreneurs. Tous parlent 

ou moins orientés vers la croissance de 

l'entreprise. Cependant, la typologie de Smith (1967) représente une des 

premières typologies d'entrepreneurs bien articulée reposant sur une 

base empirique. De plus, elle a été abondamment citée et el le apporte de 

multiples informations sur les caractéristiques de ces entrepreneurs et 

de leurs entreprises. 

De toutes les typologies consultées, Smith (1967) présente celle qui 

apparatt la plus intéressante et la 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 local isées dans 6 vil les du Michigan 

avaient plus de 5 ans d'existence et des entrevues non-structurées (2 -

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

En résumé, l'entrepreneur de type "craftman" est issu d'une famille 

dont le père était col bleu et orienté vers le travail pratique. Cet 

entrepreneur possède peu d'éducation mais de hautes compétences 

techniques. Le travail constitue le centre d'intérêt de ce type 

d'entrepreneurs et sa compétence technique représente une de ses 
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principales caractéristiques. Le 

entreprise des travail leurs comme 

"craftman" recherche pour son 

lui (intérêt pour le travail); ils 

sont souvent des ex-col lègues de travail. Il n'a aucune confiance aux 

formes abstraites d'évaluation du personnel, il ne délègue pas de 

responsabilités à 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 possède sont liés à son processus de 

production 

cl i ents) • 

raisons 

interne (qualité des produits, prix, services offerts aux 

Il craint de perdre le contrOle de son entreprise et les 

évoquées sont nombreuses (croissance trop rapide, 

syndicalisation, institutions financières, perte du climat famil ial de 

l'entreprise, taxe/impOt gouvernemental). Bref, la force de l'entreprise 

s'associe à la haute réputation technique de l'entrepreneur dans le 

secteur. 

Pour sa part., l'entrepreneur opportuniste possède plus d'éducation 

que le "craftman" et ses expériences de travail sont diversifiées et 

nombreuses. Cet entrepreneur s'identifie plus à la gestion et son 

attitude est non-paternaliste. "L'opportunistic" est capable d'évaluer 

le potentiel des individus (critères formels) qui travaillent dans son 

entreprise et il ne craint pas de déléguer des responsabil ités à ses 

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

marketing (nouveaux produits nouveaux marchés). Sa stratégie est 

pro-active et très compétitive et il recherche les opportunités. Il ne 

refuse aucunement la croissance pour son entreprise et il apparatt 

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

le futur sont concrets et détail lés. Cet entrepreneur n'est pas 1 imité 
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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 hypothèses 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 modèles de 

développement nous apprennent principalement ceci: la croissance d'une 

entreprise correspond à différentes étapes spécifiques de croissance; le 

premier stade représente une phase de survie et d'établissement pour 

l'entreprise et finalement la gestion de l'entrepreneur lors du premier 

stade se résume aux activités de production et de direction. D'autre 

part, les typologies d'entrepreneurs nous amènent à reconnaftre des 

caractéristiques personnelles et 

entrepreneurs de types artisan et 

psychologiques spécifiques aux 

opportuniste. Par ailleurs, cette 

analyse apporte peu de renseignements sur les types d'entrepreneurs et 

leur gestion lors de la phase de survie et d'établissement. Les modèles 

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 à 

ces types d'entrepreneurs. Cependant, aucune distinction n'est accordée 

concernant les stades de développement de l'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 spécifiquement cette problématique de 

gestion en contexte de PME sont relativement rares. 

C'est donc à ce cadre théorique que se réfère cette étude 

descriptive dont l'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, l'objectif poursuivi dans cette étude descriptive se 

résume ainsf: 

"Identifier 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 à mieux comprendre cette réalité de gestion vécue par les 

différents types d'entrepreneurs lors de la première étape d'existence 

d'une entreprise. 

Les données recueillies dans le cadre de cette étude descriptive 

permettront en premier lieu de décrire un profil général de ces 

entrepreneurs artisans et opportunistes mais aucune hypothèse n'en 

découlera. Néanmoins, des hypothèses seront formulées concernant les 

variables liées aux comportements de gestion des entrepreneurs. 

Ces hypothèses porteront principalement sur la présence des 

fonctions managériales et des fonctions de l'entreprise (planification. 

organisation, direction. contr61e, production. marketing, finance. 

ressources humaines et recherche et développement ) au sei n des firmes 

des entrepreneurs artisans et opportuni s tes et sur le s différences de 
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comportements de gestion de ces types d'entrepreneurs. Par conséquent, 

la vérificat ion de ces hypothèses devrait apporter de nouvelles 

informations sur les différences de gestion pouvant exister concernant 

les types d'entrepreneurs lors de cette phase. 

L'analyse de la documentation sur les typologies d'entrepreneurs 

montre les faits suivants: l'entrepreneur non orienté vers la 

croissance de l'entreprise (artisan) a peu d'intérêt pour les problèmes 

de gestion, il délègue peu de responsabilités à ses employés, la 

production et le travail représentent son centre d'intérêt, les plans 

pour le futur de l'entreprise sont liés à sa production et il évite 

de se conduire en leader d'hommes. A l'opposé, l'entrepreneur orienté 

vers la croissance de la firme (opportuniste) s'associe davantage à la 

gestion. Il délègue des responsabflités et ses efforts ne sont pas 

uniquement pour la production. De plus, les modèles de développement 

nous précisent que les particularités de gestion au premier stade sont 

les suivantes: l'entrepreneur dirige l'ensemble des opérations, 

l'entreprise est de petite tail le et informelle, la planification est 

minime et informell e, la coordination est simple et minime. la 

communication est fréquente mais informelle, le contrÔle est simple et 

souvent ignoré par l'entrepreneur. l 'entrepreneur s'intéresse à 

maintenir une relation avec ses employés. la fonction production 

accapare l'entrepreneur . les activités marketing se résument à offrir 

des produits/serv ices et à étab l ir des prix compétitifs. le travail de 

financement est quasi-inexistant et les activi tés de gestion 1 iées 

aux ressour ces humaines et à la recherche et développement sont peu 

formai isées et peu institutionnal i sées . Bref. c 'est en référence à ces 
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informations théoriques et empiriques que nous formulons les hypothèses 

suivantes: 

Hypothèse générale: 

Les comportements de gestion de l'entrepreneur opportuniste sont 

significativement plus élevés que ceux de l'entrepreneur artisan 

lors de la phase de survie et d'établ issement de l'entreprise. 

La vérification de cette hypothèse générale devrait permettre de 

reconnaftre globalement les écarts dans les comportements de gestion de 

ces deux types d'entrepreneurs. Par ailleurs, la décomposition de cette 

hypothèse générale permettra d'établir plus spécifiquement l'image 

caractérisante de gestion de l'entrepreneur artisan et opportuniste. A 

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

Sous-Hypothèse 1: 

Les comportements de gestion à caractère managérial de 

l'entrepreneur opportuniste sont significativement plus élevés que 

ceux de l'entrepreneur artisan. 

Sous-Hypothèse 2: 

Les comportements de gestion de l'entrepreneur artisan associés aux 

fonctions production et direction sont significativement plus élevés 

que les autres fonctions. 

Sous-Hypothèse 3: 

Les comportements de gestion de l'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 à la gestion opérée par 

un entrepreneur artisan et opportuniste lors de cette phase de survie et 

d'établ issement d'une entreprise. 



CHAPITRE 2 . 

METHODOLOGIE 
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Ce deuxième chapitre présente la méthodologie suivie dans le cadre 

de cette étude descriptive et cette présentation porte sur l'ensemble 

des moyens et procédures utilisés afin de répondre à la question de 

recherche. 

Notre choix pour une étude à caractère descriptif se réfère 

principalement à deux observations que nous avons faftes lors de notre 

recensement bibliographique et à l'explication de Sel ltiz 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 spécifiques 

décrivant la 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 à donner une image exacte des caractéristiques d'un 

individu, d'une situation ou d'un groupe en particulier (avec ou sans 

hypothèse) sont des ~tudes descriptives. 

L'échantil Ion 

L'univers idéal ode cette étude peut se résumer à l'ensemble des 

nouvelles entreprises manufacturières dont l'ège n'excède pas un an. 

Cependant, la difficulté que représente l'identification de ces 

nouvel les entreprises manufacturières selon ce critère de spécification 

(entreprise de moins d'un an d'existence) et l'implication financière et 

humaine que représente l'investigation de cet univers idéal nous 

obI igent à restreindre cette population et à 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 probabil iste 

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 à travers les régions afin de respecter la distribution des 

entreprises manufacturières au Québec. Pour Perrien et al. (1985), un 

tel contrOle dans la répartition de l'échantillon correspond à un 

échantillonnage non-probabiliste par quotas. 

C'est à partir de ces deux contraintes (difficulté d'identification 

des sujets et implication financière et humaine) que nous nous sommes 

fixés un objectif de 120 entreprises à rencontrer dans trois régions 

(Montréal, Québec, Mauricie-Bois Francs, au Québec). Cependant, des 

difficultés de cueil lette de données nous limiteront à un échantil Ion 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 par 

rapport aux différentes régions. Le groupe de répondants correspond 

approximativement à la répartition des petites entreprises par régions 

au Québec. De plus, il faut aussi préciser qu'environ 401. des sujets 

formant le 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 échantil Ion ne peut être passée 

sous silence. La première étape de la composition de notre échantillon 
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était l'identification des nouvel les entreprises manufacturières auprès 

de la direction du fichier central des entreprises (Gouvernement du 

Québec). Cependant, un manque d'informations spécifiques (ex: date de 

fondation, numéro de téléphone, propriété de l'entreprise), nous 

obligeait à un envoi postal pour plus de 800 entreprises. Notre seconde 

tentative afin de local iser nos sujets a été de contacter plus de 50 

commissaires industriels en leur précisant les objectifs de l'étude et 

les critères discriminants par rapport à la sélection des firmes. 

Précisons que la participation d'un intermédiaire en région (ex: 

commissaire industriel) nous a facilité le travail de local isation de 

ces nouvelles entreprises manufacturières et l'obtention de la 

collaboration des entrepreneurs. 

Les sujets. 

Précédemment, nous avons indiqué qu'il s'agissait de nouvelles 

entreprises manufacturières 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'une tel le 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 à ses activités quotidiennes. 
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Instrument de mesure. 

La décision de construire un questi onnai r e nous permettant d' éva lue r 

les comportements de gestion a été inf luencée par l' exi stence de 

nombreux questionnaires fermés et ouverts (2) et à l '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 la conception d'un 

questionnaire opérationnel et adapté au contexte de la PHE, compte 

tenu des facteurs externes (durée d'entrevue, secteur d'activité, 

terminologie, connaissance de gestion du répondant, ... ) à considérer 

afin de réaliser une collecte de données satisfaisante. 

1) Colette Fourcade (1984) définit la phase de démarrage par le moment 
où l'entreprise lance la première série de fabrication 
commercialisée, ou bien reçoit les premières commandes. Le début de 
cette phase se situe au moment 00 passées la phase de création et 
l'installation. 

I)l'entreprise commence à fonctionner de manière opérationnelle 

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

Cette définition de la phase de démarrage (phase de survie et 
d'établissement) précise clairement le début de cette période sans 
toutefois présenter au ssi clairement la fin de cette période 
(processus de montée en compétitivité). C'est pourquoi nous 
définissons, dans le cadre de cette recherche et de manière 
arbitraire, la fin de cette période à la première année d'opération 
de l'entreprise. Malgré la déf inition que nous proposons de cette 
phase, nous reconnais sons le fait que la période de temps Qui 
compose cette période varie d'une entreprise à une autre et Que 
cel le-c i peut être inféri eur e et/ou supérieure à un an . 

2) Guérin et les aut res , 1984 ; Lalonde, 1984; I.N.P., 1983; Schear, 
1983; Perreaul t et Del l' An ie l 10, 1982; L. E.E.R., 1982; Robidoux . 
1980; Gasse, 1978 ; Haberland , 1977 ; Laf lamme. 1977; Kot ler, 1976 . 

3) Ces é léments (Qua l itatifs et Quant itat ifs) de l'éva luati on des 
comportement s de gestion des propriéta ires-dirigeants nous 
appara issent essenti e l s compte tenu des variat ions possibles 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 l'échelle de mesure permettant d'évaluer les comportements de gestion 

est de type Likert (cinq points). La première section du questionnaire 

se résume à une discussion avec l'entrepreneur concernant l'entreprise. 

L'objectif de cette question ouverte n'est pas de recueillir des 

informations précises mais plutôt de situer l'enquêteur et de favoriser 

l'obtention d'un climat de confiance pour l'entrevue. La seconde section 

cherche à obtenir des informations précises sur l'entreprise (ex: la 

date de fondation. le secteur. le nombre d'employés •... ). 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) à l'intérieur du questionnaire vise 

essentiellement à faciliter la compréhension et la discussion avec 

l'entrepreneur. La décision d'entreprendre la discussion sur les 

comportements de gestion avec les fonctions production et marketing et 

de la terminer avec la fonction finance se justifie par notre recherche 

littéraire qui indique que l'entrepreneur s'intéresse particulièrement 

aux fonctions de production et de marketing alors que les questions de 

finance et de comptabilité l'intéressent moins. De plus. les conseils 

reçus lors de l'évaluation du questionnaire par les professeurs et les 

personnes ressources externes nous précisaient que la · production 

représentait un sujet facile à aborder avec les entrepreneurs et que les 

questions d'argent pouvaient indisposer le répondant. Les questions 

fermées de cette section du . questionnaire cherchent à connaftre les 



42 

comportements de gestion des entrepreneurs et l'échelle de mesure 

util isée est de cinq points, de type Likert (voir annexe 1 - Le 

questionnaire). De plus, le nombre d'énoncés pour chacune des fonctions 

varie. A ce propos, on réfère 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 

contrOle " s'obtiennent par un cumulé de certains énoncés choisis à 

l'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 l'organisation et de 18 pour la 

fonction contrOle. La quatrième section du questionnaire se résume à 

une discussion avec l'entrepreneur sur sa propre personne (question 

ouverte). La cinquième et dernière partie vise à 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 

à investiguer sur la qualité ou la quantité des actions des 

entrepreneurs en rapport aux activités de gestion mais plutôt à 

discerner les comportements de gestion privilégiés par les différents 

types d'entrepreneurs lors de la phase de survie et d'établ issement. 

Les étapes ayant servi à l'élaboration du questionnaire (octobre 

1984 avril 1985» sur les comportements de gestion se résument à de 

l'analyse de contenu et de conception de quelques questionnaires, à de 

nombreuses rencontres d'équipe (directeur co-directeur), à de 

l'évaluation de l'instrument par des spécialistes en gestion (14 



Tableau 3 

Contenu détaillé de la section sur les 
comportements de gestion. 
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·---~-------------------------------------------------------------------------------------------------------~---------------

PRODUCTION (12 énoncésl 
IlObjectlfs de production 
ZlEquflibre des charges de travail 
3lUtfiisation laxi.ale/équipe.ent 

. 4lFluctuation des pertes de telps 
5lBesoins de latlères pre.ières 
6lUtiifsation des ressources 
7lNiveau des inventaires 
8lSources d'approvfsionnelents 
9)CoQt et perte/production 

10)Qualité des produits fabriqués 
111Plaintes des clients 
121Prix de revient 

MARKETING (16 énoncés1 
llLe marché 
21Nouveaux marchés 
31Besoins des clients 
41Habitudes d'achats/clients 
51Les concurrents 
61Part de marché 
710bjectifs marketing 
810bjectifs ~arketing/concurrents 
91Plans marketing 
101Recueillir de l'information 
111Volume des ventes/produits 
121Dépenses de ventes 
131Pénétration de nouveaux produits 
141Prix de revient 
151Publicité 
161Rendement/publicité 

RESSOURCES HUHAINES (10 énoncésl 
IlBesolns de lain-d'oeuvre 
ZlDescriptlon des taches 
3lHodalltés de recrutelent 
4lHodalités de sélection 
5lPrograile d'Intégration 
6lRélunératlon/elplols 
7lRélunératlon/avant. sociaux 
8lRendeient des elployés 
91Accidents de travail 

101Formation et perfectionnement 

DIRECTION (18 ·énoncés1 
11Bonne relation/employés 
2lAccomplir le travail 
31Fournir le maximum d' efforts 
4lProblèmes au travail 
51Attentes des employés 
61Niveau de rendement/employés 
71Participation aux décisions/employés 
81Inforaations pertinentes 
91Questions relatives au travail 

101Plaintes et problèmes au travail 
111Idées et opinions/e~loyés 
121 "Feedback"/employés 
131 l'Iotivat ion 
14lTravail/compétences de l'ellPloyé 
151Conflits entre employés 
161Collaboration entre employés 
17lParticipation aux objectifs de travail 
181Travail/intérêt de vos employés 

FINANCE (12 énoncésl 
IlSystèle cOlptable 
ZlConsultation/inforaation 
3llnterprétation/inforaation 
4lBudget/planiflcatlon 
5lBudget/contrOle 
6lCapaclté de crédit/clients 
7lEscoipte sur vente 
8lEscoipte sur achat 
91Prix de revient 

101Point IIIOrt 
111Couverture d'assurance 
121Etats financiers 

RECHERCHE ET DEVELOPPEMENT (12 énoncés1 
11Fréquence des activités R.D. 
21Planification des activités R.D. 
31Caractéristiques de concept. et fab. 
41Idées et suggestions/clients, fourn is. 
5lCoIlaboration des employ~ 
61Assist. gouver. et travaux de rech. 
71Support financier/act. R.D. 
81Structuration des act. R.D. 
91Evaluation des act. R.D. 

101Capacité de réalisation 
111Prototypes expérimentaux 
121Tests/prototypes expérimentaux 

N.B. Les trois fonctions managériales (planification, organisation, 
contrOle) sont incorporées à l ~ intérieur des énoncés de chacune 
des cinq fonctions de l ~ entreprise. Seul la fonction DIRECTION 
fait l ~ objet d ~ une section distincte. 
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enseignants universitaires et/ou professionnels de gestion) et à un 

pré-test effectué auprès de huit entrepreneurs. De plus, la consistance 

interne des échel les de cet instrument varie de 0,70 à 0,85 (alpha de 

Cronback). Par ailleurs, l'utilisation de concepts théoriques classiques 

(planification,organisation, ..• ) empruntés au modèle normatif nous 

obligeait à opérer une adaptation, tant au niveau des éléments à 

investiguer qu'au niveau de la terminologie à utiliser. Ces concepts de 

gestion associés au contexte de la grande entreprise ont souvent été 

présentés comme normalisateurs. Cependant, une telle croyance s'avère de 

plus en plus contestée et les critiques férmulées sont à l'effet que 

leur util isation en contexte de PME est difficilement appl icable de 

manière intégrale et nécessite une adaptation (1). C'est donc dans 

cette optique d'adaptation que nous avons consulté d~s 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 manufacturières auprès du fichier central et des 

1) A ce propos, Fourcade (1984) soutient que la PME ne doit pas être 
perçue comme un modèle réduit de la grande entreprise. Pour sa 
part, Gervais (1978) indique que les théories des organisations 
associées à la grande entreprise sont inadaptées à la petite et 
moyenne entreprise. Par ail leurs, Tibbits (1978, voir Gorb et al., 
1981) soutient que l'approche traditionnelle de gestion est non 
réaliste et difficilement applicable de manière intégrale au 
contexte de la PME alors que Robinson (1980, voir Lalonde, 1985) 
indique que le développement d'une théorie en matière de 
planification stratégique associée à la grande entreprise s'avère 
inappropriée pour la petite entreprise. 
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commissaires industriels. contact téléphonique afin d'obtenir la 

participation des entrepreneurs. entrevue avec chacun des entrepreneurs. 

vérification manuelle de tous les questionnai res. analyse des 

questions ouvertes et codification pour l'i nformatique. 

Une des pr incipales procédures expérimentales consistait è 

rencontrer chacun des entrepreneurs en entrevue. Cette étape a été 

opérée è la convenance du répondant. sur le lieu de travail et durait en 

moyenne trois heures. Cette collecte de données a nécessité 4 mois de 

travail mai-septembre 1985) et le questionnaire a été remplf avec 

l'entrepreneur dans la majorité des cas. Pour ce qui est de l'étape de 

vérification des questionnaires. elle consistait è revoir avec chacun 

des interviewers les 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 

enquêteurs ont participé au pré-test effectué auprès de 8 entreprises. 

Fractionnement de l'échantillon. 

L'opération de fractionnement de l 'échantillon afin d'obtenir un 

groupe d'entrepreneurs artisans et un groupe d'entrepreneurs 

opportunistes s'est effectuée manuellement. Le principal critère utilisé 

afin d'opérer le fractionnement était l'analyse des objectifs poursuivis 

par l'entrepreneur. L'entrepreneur ayant une orientation croissance 

était classé opportuniste alors que celui non-intéressé par la 

croissance était classé artisan. Par ail leurs, le niveau d'éducation et 

les expériences antérieures des entrepreneurs représentent deux critères 
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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 première phase d'analyse des résultats, les statistiques 

utilisées sont à caractère descriptif (fréquence, moyenne, médiane, 

écart-type. minimum. maximum) et permettent une présentation générale 

des résultats de l'échantillon. Par ailleurs. dans la seconde phase de 

l'analyse, les statistiques utilisées sont plus spécifiques et leur 

choix s'associe à la vérification des hypothèses formulées dans le cadre 

de cette étude. D'une part, l'utilisation du test de Mann-Whitney U 

permettra une comparaison inter-groupe des comportements de gestion. De 

plus l'utilisation du test de Newman-Keuls permettra une comparaison 

intra-groupe des différentes fonctions de l'entreprise et des 

différentes fonctions managériales. Notre choix envers des statistiques 

non-paramétriques se réfère à Siegel (1956) qui recommande l'utilisation 

de ce type de statistiques lorsque nous sommes en présence de données se 

rapportant à des échelles de mesure ordinales. 

En résumé, les statistiques utilisées visent à tester les hypothèses 

formulées dans le cadre de cette étude et dont j'objectif est 

d'identifier et d'évaluer les comportements de gestion des différents 

types d'entrepreneurs lor s de la phase de survie et d'étab l issement. 



CHAPITRE 3 

PRESENTATION DES RESULTATS 
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Ce chapitre se divise en deux sections et présente les résultats 

obtenus avec cet échantil Ion de 70 nouveaux entrepreneurs artisans et 

opportunistes. La première section se résume à la présentation des 

résultats et la seconde correspond à une interprétation et à une 

discussion les concernant. 

Nous subdivisons notre présentation des résultats en deux parties. 

La première partie renferme des résultats globaux sur les entrepreneurs 

et les entreprises de l'échantil Ion. La seconde partie englobe les 

résultats plus spécifiques concernant les comportements de gestion des 

entrepreneurs artisans et opportunistes. 

Résultats . concernant l'échantfllon 

Répartitfon des entreprfses par régfon/secteur. 

Les résultats concernant la répartition des entreprises par région 

et par secteur 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 1 iées à l'entrepreneur opportuniste sont dans la 

régfon de Québec. 

Le meuble et l'ameublement (36,61.) représentent le secteur 

d'activités s'accaparant le plus grand nombre d'entreprises associées à 

l'entrepreneur artisan alors que l'imprimerie, l'éditfon et les 

industries connexes (27,61.) représentent celui s'accaparant le plus 

d'entreprises liées à l'entrepreneur opportuniste. De plus, ces 

résultats obtenus indiquent que 3 des Il secteurs représentés (meuble et 



Tableau 4 

Répartition des entreprises manufacturières 
échantillonnées par région et secteur d'activités 
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ARTISAN OPPORTUNISTE 

REGION 

QUEBEC (03) 

MAURICIE BOIS-FRANCS (04) 

MONTREAL (06) 

SAGUENAY- LAC ST-JEAN (08) 

SECTEUR 

Aliments 
Produits textiles 
Habillement 
Bois 
Meuble et ameublement 
Imprimerie, édition et 
ind. connexes 
Fabrication des produits 
méta IIi ques 
Matériel de transport 
Produits électriques et 
électroniques 
Industrie chimique 
Autres industries 
manufacturières 

N 

Il 

4 

22 

4 

4 
15 

7 

5 
2 

1 
3 

3 

N= 41 

26,8 

9,8 

53,7 

9,8 

2,4 

9,8 
36,6 

17, 1 

12,2 
4,9 

2,4 
7,3 

7,3 

N 

13 

2 

8 

6 

4 
1 
3 
1 
1 

8 

3 
2 

2 
2 

2 

N=29 

44,8 

6,9 

27,6 

20,7 

13,8 
3,4 

10,3 
3,4 
3,4 

27,6 

10,3 
6,9 

6,9 
6,9 

6,9 

ameublement, 36,6; imprimerie, édition et ind. connexes, 17,1 et 

fabrication de produits métalliques, 12,2) constituent 65,9 pourcent des 

entreprises liées à l'entrepreneur artisan, en comparaison à 4 des Il 

secteurs représentés (al iments, 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-delà de 60 pourcent des entreprises liées à 

l'entrepreneur opportuniste. 

Caractéristiques des entrepreneurs. 

Le tableau 5 présente les. résultats concernant les 

et caractéristiques personnelles des entrepreneurs artisans 

opportunistes. L'âge 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 à 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 à 29,2 

pourcent pour les artisans. Par ailleurs, 73,2 pourcent des 

entrepreneurs artisans ont déjà travaillé dans une PME, comparativement 

à 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 à seulement 19,5 pourcent pour 

les artisans. De plus, 48,3 pourcent des opportunistes ont une 

expérience dans la grande entreprise. comparativement à 21,9 pourcent 

pour les entrepreneurs artisans. 

Bref, on retrouve seulement 7 femmes entrepreneurs dans cet 

échantil Ion de nouvel les entreprises manufacturières et un seul 

entrepreneur est de nationalité étrangère. 

Les résultats concernant les antécédents familiaux indiquent que 

plus de 20 pourcent des entrepreneurs opportunistes ont un père ayant 



Tableau 5 

Caractéristiques personnel les des entrepreneurs 
artisans et opportunistes 

ARTISAN 

N 

Age: 20-30 19 46,3 
31-40 18 43,9 
41-50 4 9,7 

Etat civi l: marié 27 65,8 
célibataire 9 21,9 
séparé 1 2,4 
divorcé 4 9,7 

Scolarité: primaire 
secondaire 33 80,4 
coll égial 8 19,5 
universitaire 

Formation complémentaire (avant de créer l'entreprise) 

Cours de gestion 
Cours de spécialisation 
Cours connexe de gestion 
Autodidacte 

Expérience de travail: 

propriétaire-dirigeant 
gestion 
secteur 
PME 
grande entreprise 

Antécédents familiaux: 

12 
4 

8 

16 
8 

15 
30 

9 

Scolarité du père: élémentaire 28 
secondaire 12 
collégial 1 
universitaire -

Emploi du père: prop.-dirigeant 8 
métier 27 
tech./ profes. 
direct./gestion 6 

N= 41 entrepreneurs artisans 
N= 29 entrepreneurs opportunistes 

29,2 
9,7 

19,5 

39,0 
19,5 
36,6 
73,2 
21,9 

68,3 
29,3 
2,4 

19,5 
65,8 

14,6 
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OPPORTUNISTE 

N 

10 
14 
5 

22 
6 
1 

1 
5 
6 

17 

12 
1 
1 
3 

9 
21 
10 
13 
14 

17 
5 
3 
3 

8 
10 
4 
7 

34,4 
48,2 
17,2 

75,8 
20,6 
3,4 

3,4 
17,2 
20,6 
58,6 

41,3 
3,4 
3,4 

10,3 

31,0 
72,4 
34,5 
44,8 
48,3 

58,6 
17 ,2 
10,3 
10,3 

27,5 
34,5 
13,8 
24,1 · 
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des études post-secondaires, en comparaison à seulement 2,4 pourcent 

dans le cas des entrepreneurs artisans. Par contre, 65,8 pourcent des 

entrepreneurs artisans 

comparativement à 34,5 

ont un 

pourcent 

père qui a occupé 

pour l'opportuniste. 

un métier, 

En outre, ces 

résultats indiquent 

ont un · père qui a 

que 37,9 pourcent des entrepreneurs opportunistes 

oeuvré comme professionnel et/ou à un poste de 

direction, en comparaison à 14,6 pourcent dans le cas de l'artisan. 

Caractéristiques des entreprises. 

Les résultats concernant les caractéristiques des entreprises 

manufacturières des entrepreneurs artisans et opportunistes se 

retrouvent au tableau 6. Toutes les entreprises rencontrées avaient 

moins d'un an de vie lors de l'entrevue et la moyenne d'âge des firmes 

liées à l'entrepreneur artisan était de 4,78 mois et de 6,17 mois dans 

le ·cas de l'opportuniste. Par ailleurs, 82,9. pourcent des entreprises 

liées à l'entrepreneur artisan sont des entreprises artisanale$ (i .e. 

moins de 4 employés) selon la classification de Desjardins (1977), 

comparativement à 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 à la compagnie avec 

actionnaire favorisée dans 65,5 pourcent des cas par l'entrepreneur 

opportuniste. 

Un conseil d'administration est présent dans seulement 17 pourcent 

des entreprises dirigées par un entrepreneur artisan et la moyenne des 

participants à ce conseil est de 3,2 membres. Par contre, le conseil 

d'administration est présent dans 55,1 pourcent des entreprises dirigées 



Tableau 6 

Caractéristiques des entreprises manufacturières 
des entrepreneurs artisans et opportunistes 

ARTISAN (N=41) 

N 

AGE DES ENTREPRISES 
1-3 mois 18 43,9 
4-5 mois 6 14,6 
6-7 mois 13 31,7 
8-11 mois 4 9,7 

(X=4,78) 
TAILLE 

Entreprise artisanale (0-4 empl.) 34 82,9 
Petite entreprise (5-59 empl.) 7 17, 1 

FORME LEGALE 
Propriétaire unique 25 60,9 
Société (associés) 5 12,2 
Compagnie avec actionnaires 1 1 26,8 

STRUCTURE ORGANISATIONNELLE 
Consei 1 d'administration 7 17,0 

Moyenne nb. membre C.A. (X=3,3) 

Palier hiérarchique 18 43,9 
Moyenne palier hiérarchique (X=1,05) 

Echelle de subordination 18 43,9 
Moyenne Echelle Subordination (X=2,8) 

Organigramme 0 00,0 
Schéma mémorisé 22 53,6 
Nombre d'employés réguliers 38 92,6 

(X=3,5) 

Changements structure 12 29,2 

TYPE DE PRODUCTION 
A la chafne 3 7,3 
Par lot 5 12,2 
Sur corrmande 31 75,6 

DIRECTEUR DES OPERATIONS 
Propriétaire-dirigeant 39 95, 1 
Partenaire 1 2,4 
Administrateur 1 2,4 
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OPPORTUNISTE (N=29) 

N 

6 20,6 
5 17,2 

10 34,4 
8 27,5 -(X=6,17) 

13 44,8 
16 55,2 

7 24,1 
3 10,3 

19 65,5 

16 55,1 
(X=3,l) 

24 82,7 
(X=1,54) 

24 82,7 
(X=3,16) 

7 24,1 
23 79,3 
28 96,5 

(X=8, 1 ) 

19 65,5 

7 24,1 
1 3,4 

21 72,4 

23 79,3 
5 17,2 
1 3,4 

---------------------------------------------------------------------------------
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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 l'entrepreneur artisan, en 

comparaison à 82,7 pourcent pour les firmes de l'entrepreneur 

opportuniste (moyenne l,54). De plus, l'échelle de subordination est en 

moyenne de 2,8 personnes pour l'artisan et de 3,16 pour l'opportuniste. 

Par ail leurs, les résultats indiquent qu'aucun entrepreneur artisan 

ne possède un organigramme de son entreprise, en comparaison à 24,1 

pourcent pour l'opportuniste. Par contre, ce résultat augmente à 53,6 

pourcent dans le cas de l'artisan, lorsqu'on leur demande s'ils en ont 

un en mémoire et à 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 l'entrepreneur qui y travaille. Le pourcentage d'entreprises 

liées aux entrepreneurs artisans qui ont effectué des changements est de 

29,2, en comparaison à 65,5 pourcent dans le cas des opportunistes. Par 

ailleurs, il faut préciser que la majorité des changements opérés se 

résume à l'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 

l'entrepreneur artisan est le directeur des opérations de l'entreprise 

dans 95,1 pour cent des cas, en comparaison à 79,3 pourcent pour 

l'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 pour cent des opportunistes affirment 

avoir écrit ces objectifs. De plus, ces résultats indiquent qu'environ 

30 pourcent des entrepreneurs artisans ou opportunistes perçoivent ces 

objectifs pour du long terme. La formulation d'objectifs à caractère 

stratégique chez l'artisan est apparue dans 20,7 pourcent des cas et 

dans 13,7 pourcent chez les opportunistes. Par contre, la formulation 

d'objectifs 1 i és à la fonction marketing chez l'entrepreneur 

opportuniste est apparue dans 25,8 pourcent des cas, en comparaison à 

13,4 pourcent pour l'artisan. 

Des plans . formels ont été élaborés par les entrepreneurs 

opportunistes dans 75,8 pourcent des cas, en comparaison à 36,5 pourcent 

pour l'artisan. Ces plans formels touchent principalement la fonction 

production (34,1~) dans le cas des artisans et la fonction production 

(75,8~) et finance (65,5~) dans le cas de l'opportuniste. De plus, 

l'ensemble des résultats concernant les plans formels apparatt supérieur 

dans le cas des entrepreneurs opportunistes. Par ailleurs, les résultats 

obtenus indiquent que l'entrepreneur opportuniste partage des tâches 

avec des partenaires dans 62,1 pourcent des cas, en comparaison à 31,7 

pour cent pour l'art i san. Par ai 11 eurs, ce partage s'effectue 

principalement au niveau de 1 a fonct i on product (on (51 , 7~) pour 

l'opportuniste et au niveau de la finance (17,1~) et de la production 

(17,1~) pour l'artisan. 



Tableau 7 

Caractéristiques de gestion des entrepreneurs 
artisans et opportunistes 
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ARTISAN (N=41) OPPORTUNISTE (N=29) 

Objectifs généraux (1) 
Objectifs écrfts 

Objectifs à court terme 
moyen terme 
long terme 

NATURE DES OBJECTIFS 

stratégique 
personnel 
financier 
production 
marketing 

PLAN FORMEL 

Plan. stratégique 
Production 
Marketing 
Finance 
Ressources humaines 
Recherche et développement 

PARTENAIRES QUI ASSUMENT 
DES TACHES 

Plan. stratégique 
Production 
Marketing 
Finance 
Ressources humaines 
Recherche et développement 

1) questions ouvertes 

N 

37 
9 

13 
12 
13 

6 
17 
12 
12 
1 1 

15 

8 
14 
12 
12 
8 
2 

13 

6 
7 
5 
7 
3 
2 

90,2 
21,9 

31,7 
29,3 
31,7 

7,3 
20,7 
14,6 
14,6 
13,4 

36,5 

19,5 
34,1 
29,2 
29,2 
19,5 
4,8 

31,7 

14,6 
17,1 
12,2 
17, 1 
7,3 
4,8 

N 

29 
6 

6 
14 
9 

8 
8 
8 
7 

15 

22 

16 
22 
17 
19 
13 
5 

18 

10 
15 
7 
6 
8 
5 

100,0 
20,6 

20,6 
48,3 
31, ° 

13,7 
13,7 
13,7 
12, 1 
25,8 

75,8 

55,1 
75,8 
58,6 
65,5 
44,8 
17,2 

62,1 

34,5 
51,7 
24,1 
20,6 
27,6 
17,2 
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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 l'hypothèse générale 

et les sous-hypothèses 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 contrOle 

dans presque toutes les entreprises des entrepreneurs artisans et 

opportunistes, car leur pourcentage respectif varie de 96,51. à 100 

pourcent. Cependant, la 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 1., 69,21. et de 64,1 pourcent et de 85,71., 85,71. 

et 57,1 pourcent pour l'entrepreneur opportuniste. 

Vérification de l'hypothèse générale. 

Selon cette hypothèse générale, l'entrepreneur opportuniste 

adopterait plus de comportements de gestion que l'entrepreneur artisan. 



Tableau 8 

Proportion des entrepreneurs artisans et opportunistes 
adoptant des comportements de gestion 
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----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
ARTISAN OPPORTUNISTE 

-------------------------------- --------------------------------------------------
N i ECART- "D RG N X ECART- "D RG U/P 

TYPE TYPE 
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
fONCTIONS DE l'ENTREPRISE 

Production 39 3.34 .77 3,36 29,01 26 3,66 .60 4,04 40,95 351,5/.0065 

"arketlng 39 2,69 .77 2,81 26,37 26 3,58 .73 3,69 H,63 246.5/.0001 

Ressources hUlalnes 27 2,18 .95 2,10 20,63 24 2,90 .85 3,20 31,81 164,5/.004 

Recherche' développelent 25 2,85 .76 2,63 16,14 16 3,26 .69 3,27 25,16 133.5/.0315 

Finance 39 2,79 .89 2,83 27,60 26 3,57 .96 3.79 42,91 296 ,5/.0015 

--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- -
Fonctions lanagériales 

Planification 39 2,61 .71 2,60 26,91 28 3,28 .73 3,33 43,66 269,5/.0014 

Organisation 39 2,04 .89 1,92 27,00 28 2,66 .90 3,08 43,75 273,0/.0015 

Direction 27 3,17 1.24 3,69 23,13 24 3,76 .72 3,63 29,23 246,5/.142 

ContrOle 39 2,73 .18 2,72 27,92 26 3,30 .80 3,61 42,46 309,0/.0!l26 

(x= 2,73) 

Bref, cette hypothèse vise à faire ressortir le niveau d'utilisation 

des différentes fonctions par les entrepreneurs artisans et 

opportunistes et cherche à démontrer l'existence de différence de 

gestion entre ces deux types d'entrepreneurs. Les premiers résultats 

concernant cette hypothèse. présentés au tableau 8. révèlent que 

l'util isation moyenne des comportements de gestion est de 2.73 pour 
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l'entrepreneur artisan et de 3,37 pour l'opportuniste. 

Par ailleurs, les résultats obtenus au tableau 8 concernant chacune 

des fonctions montrent que les comportements de gestion obtenant le 

score par les entrepreneurs artisans et opportunistes sont plus haut 

liés aux fonctions production (3,34 - 3,86) et direction (3,17 - 3,76). 

Par contre, les comportements les moins adoptés par l'entrepreneur 

artisan sont associés à l'organisation (2,04) et aux ressources humaines 

(2,18) et dans le cas des opportunistes, les résultats les plus faibles 

sont liés à 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 révèlent que sur toutes les fonctions d'entreprises et sur 

toutes les fonctions managériales, sauf à la fonction direction, la 

valeur du 

différente, 

U de 

à un 

l'entrepreneur opportuniste est significativement 

seuil de signification de 0,05, par rapport à celles 

des entrepreneurs artisans. Pour la fonction direction, la différence 

n'est pas significative. 

Par conséquent. l'ensemble des résultats obtenus avec cet 

échantillon confirme cette hypothèse qui soutient que les comportements 

de gestion de l'entrepreneur opportuniste sont significativement plus 

élevés que ceux de l'entrepreneur artisan lors de la phase de survie et 

d'établissement. 
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Vérification de la sous-hypothèse 1: 

En outre, une analyse détaillée des comportements de gestion liés à 

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 résultats nous permettent 

de vérifier la sous-hypothèse numéro voulant que l'entrepreneur 

opportuniste adopte plus de comportements de gestion à caractère 

managérial que l'entrepreneur artisan. 

Production 

Dans le cas de la fonction production, les résultats sont présentés 

au tableau 9 et les résultats révèlent que le comportement le plus 

utilisé par les entrepreneurs artisans concernant cette fonction est le 

contrOle de la qualité des produits fabriqués (4,72). Par contre, le 

moins utilisé par l'artisan est l'évaluation des pertes de temps 

(2,lO). Pour l'entrepreneur opportuniste, le comportement de gestion 1 ié 

à la fonction production le plus utilisé est le contrOle de la qualité 

des produits fabriqués (4,71). Par contre, le moins utilisé est 

l'évaluation des pertes de temps (2,86). Les résultats du test 

Mann-Whitney U révèlent des différences significatives entre ces deux 

types d'entrepreneurs concernant des sous-pratiques de production. Ces 

résultats montrent que les scores obtenus par l'opportuniste à 

l'égard de l'évaluation de la charge de travail, de l'évaluation des 

pertes de temps et de l'utilisation des ressources disponibles sont 

significativement différents, à un seuil de signification de 0,05, par 

rapport à ceux des entrepreneurs artisans. 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 è la production. 
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ARTISAN OPPORTUNISTE 

N X ECART- "0 RG 
TYPE 

PRODUCTION 

I.Objectifs de production 39 3,69 1,47 4,0 30,85 

2.Equilibre des charges de travail 39 3,12 1,42 3,0 28,86 

3.Utilisation maximale/équipement 39 3,21 1,59 3,0 31,64 

4.Fluctuation des pertes de temps 39 2,10 1,47 1,0 30,29 

5.Besoins en matières premières 39 3,28 l,57 3,0 30,95 

6.Utilisation des ressources 39 3,13 1,19 3,0 28,67 

7.Niveau des inventaires 39 2,82 1,71 3,0 31,32 

8.Sources d'approvisionnement 39 3,31 l,54 4,0 31,58 

9.CoOts et pertes/production 39 3,23 l,55 3,0 32,50 

10.Qualité des produits fabriqués 39 4,72 ,79 5,0 34,35 

Il.Plaintes de clients 39 3,56 1,80 5,0 31,06 

12.Prix de revient 39 3,70 1,44 4,0 30,96 

13.Normes d'efficacité 39 3,56 1,62 4,0 33,33 

N X ECART-
TYPE 

28 4,29 1,18 

2B 4,04 1,14 

28 3,68 1,42 

28 2,86 1,70 

28 3,86 1,53 

28 3,93 1, 18 

28 3,43 1,73 

28 3,68 l, 1Z 

28 3,54 1,48 

28 4,71 ,66 

28 4,21 \,55 

28 4,21 1,32 

28 3,79 1,37 

"0 RG U/P 

5,0 38,39 423.0/.087 

4,5 4\,16 345.5/.0083 

4,0 37,29 454.0/.226 

3,0 39,16 40\.5/.049 

4,5 38,25 427.0/.114 

4,0 4\,43 338.0/.0062 

4,0 37,73 44\.5/.162 

5,0 37,38 451.5/.208 

4,0 36,09 487.5/.440 

5,0 33,52 532.5/.79 

5,0 38,09 431.5/.089 

5,0 38,23 427.5/.102 

4,0 34,93 520.0/.727 

--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

Ressources humaines 

Dans le cas de la fonction ressources humaines, l'analyse détaillée 

des comportements de gestion liés è cette fonction est présentée au 

tableau 10 et les résultats révèlent que le comportement le plus utilisé 

par les entrepreneurs artisans concernant cette fonction est 
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l'évaluation du rendement des employés (2,78). Par contre, le moins 

uti1 isé par l'entrepreneur artisan est le programme d'intégration aux 

nouveaux employés (1,78). 

comportement de gestion lié 

Pour l'entrepreneur opportuniste, le 

à cette fonction le plus uti1 isé 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 révèlent des 

différences significatives entre ces deux types d'entrepreneurs 

concernant des sous-pratiques de ressources humaines. Ces résultats 

indiquent que les scores obtenus par l'entrepreneur opportuniste à 

l'égard de la 

l'établissement de 

planification 

modal ités de 

des besoins 

recrutement, 

de 

de 

main-d'oeuvre, de 

l'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,à un seuil de signification de 0,05, par 

rapport à ceux des entrepreneurs artisans. Sur les autres sous-pratiques 

concernant les ressources humaines, les différences ne sont pas 

significatives. 

Finance 

Pour la fonction finance, les résultats de l'analyse détaillée des 

des comportements de gestion sont présentés au tableau ll . et révèlent 

que le comportement le plus uti1 isé par les entrepreneurs artisans 

concernant cette fonction est l'analyse des coûts de fabrication des 

produits (3,72) (prix de revient). Par contre, le moins utilisé par 

l'entrepreneur artisan est l'utilisation d'une politique d'escompte sur 
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Tableau 10 

Proportions des entrepreneurs artisans et 
opportunistes adoptant des comportements 
de gestion 1 i és aux ressources humaines. 

------------------------------~---------------------------------------------------------------------------------------

ARTISAN OPPORTUNISTE 
------------------------------- -------------------------------------------
N X ECART- HO RG N X ECART- HO RG U/P 

TYPE TYPE 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

RESSOURCES HUHAINES 

I.Besoins de main-d'oeuvre 39 2,23 l,56 1,0 21,14 28 3,64 1,62 4,0 42,71 302.0/.0011 

2.Description de tâches 21 2,19 1,39 2,0 23,44 24 2,75 l,51 3,0 28,88 255.0/.1733 

3.Hoda1ités de recrutement 21 1,89 1,37 l, ° 21,20 24 2,96 1,63 3,0 31,40 194.5/.0088 

4.Hodalités de sélection 27 2,00 1,39 1,0 19,85 24 3,42 l,50 4,0 32,92 158.0/.0011 

5.Programme d'intégration 27 1,78 1,22 l, ° 25,15 24 1,96 l,3O 1,0 26,96 301.0/.6206 

6.Plan de rémunération/emplois 27 2,22 1,42 2,0 22,20 24 3,08 l,56 3,0 30,27 221.5 / . 0450 

7.Plan de rémunération/avant-soc. 27 2,18 1,21 2,0 20,70 24 3,29 l,40 3,0 31,96 181.0/.0051 

8.Rendement des employés 27 2,78 1,12 2,0 24,70 24 3,08 1,44 3,0 27,46 289.0/.4975 

9.Accidents de travail 39 2,41 1,68 1,0 32,13 28 2,86 1,67 3,0 36,61 413.0/.3241 

10.Formation et perfectionnement 27 1,86 ,68 1,0 25,89 24 1,21 ,83 1,0 26,13 321. 0/.9034 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

vente (1,47). En comparaison pour l'entrepreneur opportuniste, le 

comportement le plus utilisé est l'évaluation du point mort (4,50). Par 

contre, le moins util isé par l'opportuniste est l'utilisation d'une 

politique d'escompte sur vente (2,60). Les résultats du test 

Mann-Whitney U révèlent des différences significatives entre ces deux 

. types d'entrepreneurs concernant des sous-pratiques de finance. Ces 

résultats montrent que les scores obtenus par l'opportuniste à j'égard 

de l'interprétation de l'information comptable, de l'utilisation de 
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Tableau 1 1 

Proportions des entrepreneurs artisans et 
opportunistes adoptant des comportements 

de gestion liés à la finance. 
-- ------------------------------------------------------------------------------------._------------------------------

ARTISAN OPPORTUNISTE 
------------------------------- -------------------------------------------
N X ECART- HO RG N X ECART- HO RG U/P 

TYPE TYPE 
---------------------~-------------------------------------------------------------------.-----------------------------

fINANCE 

I.Système co~ptable 39 3,59 l,7O 5,0 36,56 28 4,18 1,36 5,0 37,39 451.0/.1796 

2.Consultatlon/informatlon 39 3,05 l,7O 3,0 30,59 28 3,79 1,69 5,0 38,75 413.0/.0741 

3. Interprétation/information 39 2,59 l,57 2,0 29,01 28 3,61 l,50 4,0 40,95 351.5/.0108 

4.Budget/planificatlon 39 2,41 1,70 1,0 30,67 2B 3,18 1,74 3,0 38,64 416.0/.0798 

5.Budget/contrOle 39 2,05 l,50 1,0 29,13 28 3,14 1,76 3,0 40,79 356.0/.0098 

6.Capacité de crédit/clients 39 2,18 l,54 1,0 30,68 28 3,04 1,86 3,5 38,63 416.5/.0793 

7.Escompte sur vente 32 1,47 1,14 1,0 24,80 27 2,60 1,62 3,0 36,17 265.5/.0030 

8.Escompte sur achat 39 3,16 1,81 4,0 33,86 28 3,25 1,65 3,0 34,20 540.5/.9413 

9.Prix de revient 39 3,72 1,45 4,0 32,32 28 4,01 1,30 5,0 36,34 480.5/.3119 

10.Point mort 39 3,56 1,61 4,0 29,41 28 4,50 1,00 5,0 40,39 361.0/.0119 

Il.Couverture d'assurance 39 2,56 1,13 2,0 29,49 28 3,61 1,13 5,0 40,29 310.0/.0176 

12.Etats financiers 39 2,92 1,18 3,0 29,95 28 3,82 1,61 5,0 39,64 388 .0/.0328 
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

budget à des fins de contrOle, de l'util isation d'une politique 

d'escompte sur vente, de l'évaluation du point mort, de la revision de 

la couverture d'assurance et de la consultation des état~ financiers 

sont significativement différents~ à un seuil de signification de 0,05, 

par rapport à ceux des entrepreneurs artisans. Sur les autres 

sous-pratiques concernant la finance, les différences ne sont pas 

significatives. 
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Marketing 

Pour l'analyse détaillée des comportements de gestion liés à la 

fonction marketing, les résultats sont présentés 'au tableau 12 et 

révèlent que le comportement le plus utilisé par les entrepreneurs 

artisans concernant cette fonction est de chercher à connaître les 

besoins des clients (4,03). Par contre, le moins utilisé par l'artisan 

est d'essayer de connattre sa part de marché (1,62). En comparaison, 

pour l'entrepreneur opportuniste, le comportement le plus utilisé est de 

chercher à connaftre les besoins des clients (4,50). Par contre, le 

moins utilisé est la connaissance de sa part de marché (2,00). Les 

résultats du test Mann-Whitney U révèlent des différences significatives 

entre ces deux types d'entrepreneurs. Ces résultats montrent que les 

scores obtenus par l'opportuniste à l'égard de l'utilisation de moyens 

afin d'établir . le prix des produits, de l'analyse des dépenses de 

ventes, de la surveillance du volume de ' vente des différents produits, 

de l'élaboration de plans marketing, de la fixation d'objectifs 

marketing vs ceux des concurrents, de la fixation d'objectifs marketing. 

de l'identification des concurrents, du développement de nouveaux 

marchés et de la connaissance de son marché sont significativement 

différents, à un seuil de signification de 0.05, par rapport à 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 révèlent 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 1 iés au marketing. 
-- ------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

ARTISAN OPPORTUNISTE 
------------------------------- -----------------------------------------------
N X ECART- "0 RG N X ECART- "D RG U/P 

TYPE TYPE 
---------------------------------~-----------------------------------------------------------------------------------------

"ARKETING 
1 
1 

I.Le lIarché : 39 3,69 1,28 4,0 29,64 28 4,32 1,09 5,0 40,01 316.0/.0214 

2.Nouveaux marchés : 39 2,91 l,51 3,0 29,22 28 3,82 1,63 5,0 40,66 359.5/.014 

3.Besoins des clients : 39 4,03 1,31 5,0 31,23 28 4,50 ,92 5,0 37,86 438.0/ . 1165 

4.Habitudes d'achats/client : 39 3,64 1,71 5,0 33,38 28 4,00 1,16 4,0 34,86 522.0/.1423 

5.les concurrents : 39 3,62 1,35 4,0 29,46 28 4,29 1,30 5,0 40,32 369.0/.0158 

6.Part de marché : 39 1,62 1,22 1,0 31,18 28 2,04 1,32 1,0 31,93 436.0/.0918 

7.0bjectifs marketing : 39 2,80 1,47 3,0 27,18 28 3,96 1,35 4,0 42,66 303.5/.0015 

8.0bjectifs marketing/concurrents : 39 2,64 l,51 3,0 27,08 28 4,00 1,41 5,0 43,64 276.0/.0004 

9.Plans marketing : 39 2,46 l,54 2,0 28,81 28 3,54 l,53 4,0 41,23 343.5/.008 

10.Recueillir de l'information : 39 3,95 1,23 4,0 31,19 28 4,36 1,03 5,0 31,91 436.5/.1307 

II.Volume des ventes/produits : 39 2,60 1,45 3,0 28,54 28 3,11 1,68 5,0 41,61 333.0/.0048 

12.Dépenses des ventes : 39 2,24 1,60 1,0 29,25 28 3, Il 1,60 3,0 39,21 370.5/.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 : 39 1,14 1,02 1,0 32,99 28 2,00 1,36 . 1,0 35,41 506.5/.5757 

16.Rendement/publicité : 39 1,91 1,41 1,0 32,64 28 2,18 1, 44 1,5 35,89 493.0/.4548 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------



Tableau 13 

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

ARTISAN 
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OPPORTUNISTE 

N X ECART - - "0 RG N X ECART- U/P 
TYPE TYPE 

------------------------~--------------------------------------------------------------------------------------------------

RECHERCHE ET OEVELOPPE"ENT 
1 
1 

I.Planification des activités R.& 0: 25 2,20 l,50 

2.Caractéristiques de concept.& fab: 25 3,92 ,86 

3.ldées & suggestions/clients,fourn: 25 3,92 1,19 

4.Collaboration des employés 20 2,90 1,86 

5.Assist.gouver.et travaux de rech.: 25 2,80 1,80 

6.Support financier/act. R.& O. 25 1,84 1,49 

7.Structuration des act. R.& O. 25 1,80 1,16 

8.Evaluation des act. R.& O. 25 2,28 1,46 

9.Capacité de réal isation 25 3,20 1,13 

10.Prototypes expérimentaux 25 3,28 1,49 

II.Tests/prototypes expérimentaux 25 3,16 1,84 

1,0 20,28 

4,0 20,46 

4,0 20,06 

2,5 14,30 

3,0 21,52 

l, ° 21,68 

1,0 20,34 

2,0 20,52 

4,0 19,12 

3,0 18,08 

3,0 18,32 

16 2,44 

16 4,00 

16 4,00 

14 4,50 

16 2,56 

16 l,56 

16 2,19 

16 2,69 

16 3,75 

16 4,19 

16 4,25 

l,55 

,97 

1,46 

,94 

1,97 

1,21 

1,60 

1,82 

1,39 

1,42 

1,61 

2,5 22,13 182.0/.6066 

4,0 21,84 186.5/.7031 

5,0 22,47 176.5/.5033 

5,0 22,07 76 .0/.0144 

1,0 20,19 189.0/.7053 

1,0 19,94 183.0/.5709 

1,0 22,03 183.5/.6255 

2,0 21,75 188.0/.7356 

4,0 23,00 168.0/.3715 

5,0 25.56 127.0/.0371 

5,0 25,19 133.0/.0419 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

la recherche d'idées et de suggestions auprès 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 

l'art i san sont la structuration des activités de recherche et 

développement (1,80) et le support financier accordé aux activités de 

recherche et développement au sein de l'entreprise (1,84). En 

comparaison, pour l'entrepreneur opportuniste, le comportement de 
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gestion le plus utilisé concernant la fonction recherche et 

développement est la 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 

révèlent des différences significatives entre les deux types 

d'entrepreneurs. A ce propos, les scores obtenus par l'opportuniste à 

l'égard de la collaboration des employés aux activités de recherche et 

développement et le développement de prototypes expérimentaux sont 

significativement différents, à un seuil de signification de 0,05 , par 

rapport à 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 l'analyse détaillée des 

comportements de gestion sont présentés au tableau 14 et révèlent que le 

comportement le plus utilisé par les entrepreneurs artisans concernant 

cette fonction est la collaboration entre employés (4,12). Par contre, 

le comportement le moins utilisé par l'artisan est l'intervention de 

l'entrepreneur concernant les conflits entre employés (1,82). En 

comparaison, pour l'entrepreneur opportuniste, les comportements les 

plus utilisés concernant la fonction direction sont 1a .création de 

bonnes relations avec les employés (4,58) et les actions de 

l'entrepreneur afin de motiver les employés (4,58). Par contre, les 

comportements les moins utilisés par l'opportuniste sont l'intervention 

de l'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 1 i ès à la direction. 
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

ARTISAN OPPORTUNISTE 
.------------------------------ ------------------------------------------------N X ECART- "0 RG N X ECART- "0 RG U/P 

TYPE TYPE 
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

DIRECTION 1 
1 

1 
1 

I.Bonne relation/employés : 21 3,70 1,13 5,0 23,02 24 4,58 ,93 5,0 29,35 243.5/.0739 

2.Accomplir le travail : 21 3,52 1,72 5,0 29,85 24 2,50 l,53 2,0 21,61 220.0/.0402 

3.Fournir le maximum d'efforts : 27 3,56 1,78 5,0 24,07 24 4,11 1,21 5,0 28,17 272,0/.2742 

4.Problèmes au travail : 21 3,70 1,83 5,0 24,06 24 4,38 1,28 5,0 28,19 271.5/.2259 

5.Attentes des employés : 27 3,01 l,59 3,0 23,63 24 3,58 1,64 4,0 28,67 260,0/.2101 

6.Niveau de rendement/employés : 27 2,82 l,8O 3,0 23,13 24 3,63 1,41 4,0 29,23 246.5/.1280 

7.Participation aux décisions/empl.: 21 2,82 1,67 3,0 23,13 24 3,50 1,29 3,5 29,23 246.5/.1332 

8.lnformations pertinentes : 21 3,48 1,61 4,0 24,51 24 4,00 1,10 4,0 27,60 285.5/ . 4441 

9.Questions relatives au travail : 27 3,52 1,18 4,0 24,98 24 3,96 1,21 4,5 21,15 296.5/.5716 

10.Plaintes et problèmes au travail: 21 2,81 1,80 3,0 23,44 24 3,54 1,64 4,0 28,88 255.0/.1713 

11.ldées et opinions/employés : 21 3,44 1,83 5,0 23,22 24 4,29 1,20 5,0 29,13 249.0/.1112 

12. ' Feedback ' /employés : 27 3,48 l,7O 4,0 22,52 24 4,38 l,10 5,0 29,92 230.0/.0510 

13."otivation : 21 3,52 1,16 4,0 22,07 24 4,58 ,93 5,0 30,42 218.0/.0223 

14.Travail/compétences de l'employé: 27 3,31 1,86 5,0 23,31 24 4,21 1.32 5,0 29,02 251.5/.1227 

15.Conflits entre employés 11 1,82 l,59 1,0 17,50 22 2,41 1,65 1,5 21,93 144.4/.1660 

16.Collaboration entre employés 17 4,12 l,54 5,0 19,35 22 4,50 ,80 . 5,0 20,50 176.0/.7094 

11.Participation aux objectifs : 21 2,11 l,58 1,0 24,33 24 2,42 l,56 2,0 21,88 279.0/.3592 

18.Travail/intérêt 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 à la formulation des objectifs (2,42). Les 

résultats du test Mann-Whitney U révèlent des différences significatives 

entre les deux types d'entrepreneurs. A ce sujet, les scores obtenus par 

l'opportuniste à l'égard de l'accomplissement du travail et des actions 

de l'entrepreneur afin de motiver les employés sont significativement 

différents, à un seuil de stgnification de 0,05, par rapport à ceux des 

entrepreneurs artisans. Sur les autres sous-pratiques concernant la 

fonction direction, les différences ne sont pas significatives. 

Planification 

Commme nous l'avons mentionné dans notre méthodologie, les résultats 

concernant les fonctions planification, organisation et contrOle sont 

issus d'un cumulé de certains énoncés choisis à l'intérieur des 

fonctions production, marketing, finance, ressources humaines et 

recherche et développement. Pour l'analyse détaillée des comportements 

de gestion de cette fonction managériale, les résultats se retrouvent au 

tableau 15 et révèlent que les comportements les plus utilisés par les 

entrepreneurs artisans concernant cette fonction managériale sont 

l'identification du marché (3,69) et la formulation d'objectifs de 

production (3,69). Par contre, les comportements les moins utilisés par 

l'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 

l'entrepreneur opportuniste, les comportements les plus utilisés 

concernant la fonction planification sont l'identification du marché 

(4,32), la formulation d'objectifs de production (4,29) et 

l'identification des concurrents (4,29). Par contre, le comportem~nt le 
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Tableau 15 

Proportions des entrepreneurs artisans et 
opportunistes adoptant des comportements 

de gestion 1 iés à la planification. 

-- - ----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
ARTISAN OPPORTUNISTE 

------------------------------- -----------------------------------------------
N X ECART- HO RG N X ECART- HO RG U/P 

TYPE TYPE 
-------------------------~-----~------------------------------------------------------ -------------------------------------

PLAN 1 F ICA TI ON 

I.Objectifs de production 39 3.69 1.47 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 1.41 1.0 30.29 28 2.86 1.10 3.0 39.16 401.5/.049 

5.Besoins en matières premières 39 3.2B 1.51 3.0 30.95 28 3.86 1.53 4.5 38,25 421.0/ .114 

6.Le marché : 39 3.69 1,2B 4,0 29,64 2B 4,32 1,09 5,0 40,07 316.0/.0214 

1.Nouveaux marchés : 39 2,91 l,51 3,0 29,22 28 3,82 1,63 5,0 40,66 359.5/.014 

8.Les concurrents 39 3,62 1,35 4.0 29,46 28 4,29 1,30 5,0 40,32 369.0/.0158 

9.0bjectlfs marketing 39 2,BO 1,47 3.0 21.78 28 3,96 1.35 4,0 42,66 303.5/.0015 

10.Objectifs marketing/concurrents : 39 2.64 l,51 3,0 27,08 28 4.00 1,47 5,0 43,64 276.0/.0004 

II.Besoins de main-d'oeuvre : 39 2,23 l,56 1,0 27,74 28 3,64 1,62 4,0 42,71 302.0/.0011 

12.Formation et perfectionnement 27 1,82 .68 1,0 25,89 24 1.21 .83 1,0 26,13 321.0/.9034 

13.Planification des act. R.& 0 25 2,20 l,50 1,0 20,28 16 2,44 l,55 2,5 22,13 182.0/.6066 

14.Support financier/act. R.& O. 25 1,84 1,49 1,0 21,68 16 l,56 1,21 1,0 19,94 183.0/.5709 

15.Budget / planification 39 2,41 1,70 1,0 30,67 28 3.18 1,14 3,0 38,64 416.0/.0798 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

moins utilisé par l'opportuniste est le programme de formation et de 

perfectionnement offert aux employés (1,21). Les résultats du test 

Mann-Whitney U révèlent des différences significatives entre les deux 
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types d'entrepreneurs. Ces résultats montrent que les scores obtenus par 

l'opportuniste à l'égard de l'évaluation de l'équilibre des charges de 

travail, de l'évaluation des fluctuations de pertes de temps, de la 

connaissance de son marché, du développement de nouveaux marchés, de 

l'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, à un seuil de signification de 0,05, par rapport à ceux de 

l'artisan. Sur les autres sous-pratiques concernant la fonction 

managériale planification, les différences ne sont pas significatives. 

Organisation 

Dans le cas de la fonction organisation, les résultats de cette 

analyse détaillée sont présentés au tableau 16 et révèlent que les 

comportements les plus utilisés par les entrepreneurs artisans 

concernant cette fonction managériale sont l'établ issement de normes 

d'efficacité (3,56) et la structuration d'un système comptable (3,59). 

Par contre, celui le moins util isé par l'artisan est l'utilisation d'une 

politique d'escompte sur ventes (1,47). En comparaison, pour 

l'entrepreneur opportuniste, le comportement le plus utilisé concernant 

la fonction 

(4,181. Par 

organisation est la structuration d'un système comptable 

contre, le moins utilisé par l'opportuniste est 

l'utilisation d'un programme d'intégration pour les nouveaux employés 

(1,96). Les résultats du test Mann-Whitney U révèlent des différences 

significatives entre les deux types d'entrepreneurs. Ces résultats 

indiquent que les scores obtenus par l'opportuniste à l'égard de 

l'utilisation des ressources disponibles, de l'élaboration de plans 



Tableau 16 

Proportions des entrepreneurs artisans et 
opportunistes adoptant des comportements 

de gestion liés à l'organisation. 
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ARTISAN OPPORTUNISTE 

N X ECART- "0 . RG 
TYPE 

ORGANISATION 

I.Utilisation des ressources 39 3,13 1,19 3,0 28,67 

2.Norles d'efficacité 39 3,56 1,62 4,0 33,33 

3.Plans marketing 39 2,46 l,54 2,0 28,81 

4.Oescrfption des taches 27 2,19 1,39 2,0 23,44 

5."odalltés de recrutement 27 1,89 1,37 1,0 21,20 

6."odal ftés de sélection 27 2,00 1,39 1,0 19,85 

7.Prograllle d'intégration 27 1,78 1,22 1,0 25,15 

8.Plan de rémunération/avant-soc. 27 2,18 1,21 2,0 20,70 

9.Accidents de travai 1 39 2,41 1,68 1,0 32,13 

10.Structuration des act. R&O 25 l,80 1,16 1,0 20,34 

II.Systèlle comptable 39 3,59 1,70 5,0 31,56 

12.Escolpte sur vente 32 1,47 1,14 1,0 24,80 

N X ECART-
TYPE 

28 3,93 1,18 

28 3,79 1,37 

28 3,54 l,53 

242,75 l,51 

24 2,96 1,63 

24 3,42 l,50 

241,96 l,30 

24 3,29 l,40 

28 2,86 1,67 

16 2,19 1,60 

28 4,18 1,36 

27 2,60 1,62 

"0 RG U/P 

4,0 41,43 338.0/.0062 

4,0 34,93 520.0/.727 

4,0 41,23 343.5/.008 

3,0 28,88 255.0/.1733 

3,0 31,40 194.5/.0088 

4,0 32,92 158.0/.0011 

1,0 26,96 301.0/.6202 

3,0 31,96 181.0/.0051 

3,0 36,61 473.0/.3241 

1,0 22,03 183.5/.6255 

5,0 37,39 451.0/ . 1796 

3,0 36,17 265.5/.0030 

marketing, de l'établissement de modalités de sélection et de 

recrutement, de la formulation d'un plan de rémunération et de 

l'ut i 1 i sat i on d'une pol iti que d'escompte sur vente sont 

significativement différents, à un seuil de signification de 0,05, par 

rapport à ceux de l'artisan. Sur les autres sous-pratiques concernant la 

fonction organisation, les différences ne sont pas ·significatives. 
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ContrÔle 

Les derniers résultats détail lés des comportements de gestion 

touchent à la fonction contrOle et sont présentés au tableau 17. Le 

comportement le plus util isé par les entrepreneurs artisans concernant 

cette fonction managériale est le contrOle de la quaI ité des produits 

fabriqués (4,72). Par contre, le moins util isé par l'artisan est 

l'évaluation du rendement de la publicité (1,97). En comparaison, pour 

l'opportuniste, le comportement le plus utilisé est le contrôle de la 

qualité des produits fabriqués (4,71). Par contre, le moins utilisé par 

l'opportuniste est l'évaluation du rendement de la publ icité (2,18). Les 

résultats du test Mann-Whitney U révèlent des différences significatives 

entre les deux types d'entrepreneurs. A ce propos, les scores obtenus 

par l'opportuniste à l'égard de la surveillance du volume de ventes de 

certains produits, de l'analyse des dépenses de ~entes, de l'analyse du 

prix des produits, " de l'utilisation d'un plan de rémunération/avantages 

sociaux, de la passation de tests sûr les prototypes expérimentaux, de 

l'utilisation de budget afin de contrôler les activités de l'entreprise, 

de l'évaluation du point mort, de la revision de la couverture 

d'assurance et de la consultation des états financiers montrent des 

différences significatives, à un seuil de signification deO,OS, par 

rapport à 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 l'hypothèse générale. De plus, ces 

résultats confirment en partie cette sous-hypothèse soutenant que les 

comportements de gestion à caractère managérial de l'opportuniste sont 
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Tableau 17 

Proportions des entrepreneurs artisans et 
opportunistes adoptant des comportements 

de gestion liés au contrOle. 
-- -----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

ARTISAN OPPORTUNISTE 
------------------------------- -----------------------------------------------
N X ECART- "0 RG N X ECART- "0 RG U/P 

TYPE TYPE 
----------------------------------------------------------------------------------------------.----------------------------
CONTROLE 1 

1 
1 
1 

I.Niveau des inventaires : 39 2,82 1,71 3,0 31,32 28 3,43 1,73 4,0 37,73 441.5/.162 

2.Sources d'approvisionnement : 39 3,31 l,54 4,0 31,58 28 3,68 1,72 5,0 37,38 451.5/.208 

3.Coûts et pertes/production : 39 3,23 l,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 ,79 5,0 34,35 28 4,71 ,66 5,0 32,52 532.5/.79 

5.Normes d'efficacité : 39 3,56 1,62 4,0 33,33 28 3,79 1,37 4,0 34,93 520.0/.727 

6.Voluœe des ventes/produits : 39 2,60 1,45 3,0 28,54 28 3,71 1,68 5,0 41,61 333.0/.0048 

7.Dépenses des ventes : 39 2,24 1,60 1,0 29,25 28 3, II l,6O 3,0 39,27 370.5/.0284 

8.Prix de revient : 39 3,31 1,36 . 4,0 28,40 28 4,14 1,38 5,0 41,80 327.5/.0038 

9.Rendeœent/publicité : 39 1,97 1,41 1,0 32,64 28 2,18 1,44 1,5 35,89 493.0/.4548 

10.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 

Il.Caractéristiques de concept/ fab: 25 3,92 .86 4.0 20,46 16 4.00 ,97 4.0 21,84 186.5/.7031 

12.Evaluation des act. R.& D. : 25 2,28 1.46 2,0 20,52 16 2,69 1,82 2,0 21,75 188.0/.7356 

13.Tests/prototypes expérimentaux : 25 3,16 1.84 3,0 18.32 16 4,25 1,61 5,0 25,19 133.0/.0419 

14.8udget/contrOle : 39 2,05 l,50 1,0 29,13 28 3.14 1,76 3.0 40,79 356.0/.0098 

15.Capacité de crédit/clients 39 2,18 l,54 1,0 30.68 28 3,04 1,86 3,5 38,63 416.5/ .0793 

16.Point mort 39 3,56 1,61 4,0 29,41 28 4,50 1,00 5,0 40,39 367 .0/.0119 

Il.Couverture d'assurance : 39 2,56 1,73 2,0 29,49 28 3,61 1,73 5,0 40,29 310 .0/.0176 

18.Etats financiers : 39 2,92 1,18 3,0 29,95 28 3,82 1,61 5,0 39,64 388 .0/ .0328 

---------------------------------------------- -----------------------------------------------------------~-----------------
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significativement plus élevés que ceux de l'entrepreneur artisan lors de 

la phase de survie et d'établ issement d'une entreprise. D'une part, les 

résultats globaux indiquaient que seule la fonction direction 

n'apportait aucune différence significative entre les deux types 

d'entrepreneurs. D'autre part, les résultats spécifiques obtenus par 

l'analyse détaillée indiquent des différences significatives entre ces 

deux types d'entrepreneurs concernant plusieurs sous-pratiques de 

gestion à caractère managérial. 

Vérification de la sous-hypothèse 2: 

Selon cette sous-hypothèse, les comportements de gestion les plus 

adoptés 

production 

ressortir 

par l'entrepreneur 

et direction. Bref, 

le/les comportement 

artisan seraient 1 iés aux fonctions 

cette sous-hypothèse vise à faire 

(s) de gestion privilégié(s) par 

l'entrepreneur artisan. Les résultats précédents ont démontré sans 

équivoque que l'entrepreneur opportuniste adopte plus de comportement de 

gestion que l'entrepreneur artisan. Par contre, la présente vérification 

cherche à démontrer que l'image de gestion de l'entrepreneur artisan est 

fortement concentrée autour de deux fonctions en particulier. Le test de 

Newman-Keuls a été réal isé afin de discerner les différences 

significatives pouvant apparattre concernant les fonctions d'entreprises 

et managériales de l'entrepreneur artisan. Ce test statistique effectue 

des comparaisons entre les différentes fonctions. Les rés~ltats de ce 

test concernant les cinq fonctions de l'entreprise sont présentés au 

tableau 18. Les moyennes obtenues par l'entrepreneur artisan en rapport 

à la fonction production sont significativement plus élevées, à un seuil 

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



Tableau 18 

Entrepreneur artisan 

Comparaison des moyennes des fonctions de 
l'entreprise et des fonctions managériales. 
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:FONCTIONS DE L'ENTREPRISE R.H. 
38,0 

R.D. 
50,0 

FIN. 
52,78 

MKTG. 
57,78 

PROD. : Rg 
66,96 

:---------------------------- -------- -------- -------- --------- --------
:RESSOURCES HUMAINES 38 12 * 14,74 * 19, 78 * 28,96* 5 
i-------~-------------------- -------- -------- -------- --------- --------
iRECHERCHE DEVELOPPEMENT 50 2,74 7,78 16,96* 4 
:---------------------------- -------- -------- -------- --------- --------
:FINANCE 52,74 5,04 14,22* 3 
:---------------------------- -------- -------- --------:--------- --------
iMARKETING 57,78 8,98* 2 
i---------------------------- -------- -------- --------i--------- --------
iPRODUCTION 66,96 

* p 0,05 

Rg 2 3 4 5 , , 
: V n. CMres : 

:--------------i---------:-~--------:------------:-----------
i q .95 (r,68): 2,83 : 3,40 : 3,74 : 3,98 
i--------------i---------:----------:------------:-----------
: 2,88 q (r, 68): 8, 15 9,80 10, 77 11 ,46 

FONCTIONS MANAGERIALES ORG. PLAN. , CONT. DIR. Rg , 

ORGANISATION 65,34 

PLANI F 1 CATION 74,79 

CONTROLE 79,38 

DIRECTION 

* p 0,05 

, 
: " n. CMres 

65,34 74 .. 79 , 79,38 85,59 , 
--------,-------- --------, 

9,45 , 14,04* 20,25* 4 , 
--------,-------- --------, , 4,59 10,80 3 , 
--------,-------- --------, 

6,21 2 
--------i--------:-------- --------:----, , , 

Rg 2 : 3 : 4 
,--------------,---------,----------,------------, , " , , 
: q .95 (r,78) : 2,83 3,40: 3,74 : 
:--------------:---------i----------:------------: 
i 3,49 q (r, 78): 9,87 : 11,86 : 13,05 
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et développement et ressources humaines. Par ailleurs, les résultats 

révèlent 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, à un 

seuil de signification de 0,05, que la moyenne obtenue en rapport à la 

fonctfon ressources humaines. Par ailleurs, les résultats à ce test 

concernant les quatre fonctions managériales indiquent que la moyenne de 

la fonction direction est significativement plus élevée, à un seuil de 

signification de 0,05, que cel le de la fonction organisation. De plus, 

la moyenne de la fonction contrOle est significativement plus élevée, à 

un seu il· de signification de 0,05, que celle de la fonction 

organisation. 

Par conséquent, l'ensemble de ces résultats confirme en partie cette 

sous-hypothèse soutenant que les comportements de gestion de 

l'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 l'entreprise. Par contre, une telle scission n'apparaft pas 

à travers les quatre fonctions managériales d'où l'impossibilité de 

statuer sur la/les préférence (s) managériale (s) de l'entrepreneur 

artisan. 

Vérifkation de la sous-hypothèse 3: 

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

adoptés par l'entrepreneur opportuniste sont liés aux fonctions 
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production, marketing, finance et direction. Bref, cette sous-hypothèse 

vise à faire ressortir le/les différent (s) comportements de gestion 

privilégiés par l'entrepreneur opportuniste. D'une part, les résultats 

précédents démontrent que l'entrepreneur opportuniste adopte globalement 

plus de comportements de gestion que l'entrepreneur artisan. D'autre 

part, les résultats concernant .la sous-hypothèse 2, indiquent que les 

comportements de gestion de l'artisan se concentrent principalement 

autour de la fonction production. Par contre, la vérification du 

présent corollaire cherche à démontrer que l'image de gestion de 

l'entrepreneur opportuniste diffère de celle de l'entrepreneur artisan 

et qu'el le est concentrée autour de quatre fonctions en particulier. 

Afin de vérifier cette sous-hypothèse, 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 

cinq fonctions de l'entreprise sont présentés au tableau 19 et nous 

indiquent que les moyennes obtenues par l'entrepreneur opportuniste 

concernant la fonction production sont significativement plus élevées, à 

un seuil de signification de 0,05, que celles des fonctions recherche et 

développement et ressources humaines. De plus, les résultats révèlent 

aussi que les moyennes des fonctions finance et marketing sont 

significativement plus élevées, à 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 



Tableau 19 

Entrepreneur opportuniste 

Inter-comparaison des moyennes des fonctions de 
l'entreprise et des fonctions managériales. 
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IFONCTIONS DE L'ENTREPRISE : R.H. 
1 38,28 

R.D. 
39,54 

FIN. MKTG. , PROD. , Rg , , 
45,24 45,62 , 51,00 , , , 

--- ----- --------- -------,-----1 ----------------------------1-------- --------
RESSOURCES HUMAINES 38.28 1 1.32 6,96* 7,35* 12,72*: 5 

-------- --------- ------- ,-----1 -------~--------------------I-------- --------
RECHERCHE DEVELOPPEMENT 39,51 5,64 6,00 11,40*1 4 

-------- --------- -------,-----, ---------------------------- --------1--------
0,36 5.76 , 3 , FINANCE 45.24 

--______ 1 ______ --, ---------:-------1-----
MARKETING 45.60 1 5,40 1 2 

---------,-------,-----l , 1---------------------------- --------:-------- , ----, , , 1 PRODUCTION 51.00 

* p 0,05 

Rg 2 3 4 5 , , 
: " n. CMres ; 

,--------------,---------,----______ 1 ______ ------,----___ _ __ _ , " , , 
1 q .95 (r.44) 1 2,86 1 3,44 3.70 1 4,04 
1--------------1---------1----------1------------1-----------
: 1.99 q (r,44) 1 5.69 : 6.84 1 7,36 8,04 

--------------
FONCTIONS MANAGERIALES ORG. 

74.40 
PLAN. 1 
80,40 1 

CONT. 
80.64 

DIR. Rg 
90.24 

--------1-------- --------

ORGANISATION 74.40 6.00 1 6.24 15,84* 4 
--------

PLANIFICATION 80.40 0.24 9.84* 3 
--------

CONTROLE 80.64 9.60*1 2 
---------------------------- --------, --------1-----
DIRECTION 90.24 1 ---- 1 

------------------------~---------------------------------------------
* P 0.05 

Rg 2 3 4 5 , , 
; " n. CMres ; 

1--------------1---------:----------1------------1-----------1 
1 q .95 (r,69) 1 2.83 1 3.40 1 3,74 1 3.98 1 
1--------------1---------1----------1------------1---------- - 1 
1 2.20 q (r.69) 1 6.23 7.48 8.23 8.75 
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quatre fonctions managériales indiquent que la moyenne de la fonction 

direction est significativement plus élevée, à un seuil de 

signification de 0,05, que celles des fonctions planification, 

organisation et contrOle. De plus, les résultats révèlent qu'aucune 

différence significative n'existe entre les fonctions planification, 

organisation et contrOle. 

Par conséquent, l'ensemble de ces résultats confirme cette 

sous-hypothèse 

l'entrepreneur 

soutenant 

opportuniste 

que les 

associés 

comportements de gestion de 

aux 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 la fonction direction 

représente une fonction privilégiée concernant les fonctions 

managériales. 

Discussion et interprétation des résultats 

La présente étude révèle des résultats fort intéressants concernant 

les comportements de gestion des entrepreneurs artisans et opportunistes 

lorsque leurs 

Premièrement, 

entreprises 

on observe 

est en 

que 

phase de survie et d'établissement. 

les foncti.ons managériales et de 

l'entreprise ne sont pas toutes présentes au sein des entreprises lors 

de cette première phase de développement. Cela rejoint les informations 

contenues dans les modèles de développement. Deuxièmement, les résultats 

révèlent que les comportements de gestion adoptés par l'opportuniste 

sont plus nombreux et différents de l'artisan lors du premier stade et 
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cela s'associe Implicitement aux informations des typologies 

d'entrepreneurs et des modèles de développement. 

Plus particulièrement, ces résultats indiquent que les comportements 

de gestion de l'entrepreneur artisan 

fonction production en comparaison 

sont 

à 

concentrés autour de la 

la diversification des 

comportements de gestion de l'opportuniste à travers les fonctions 

production, marketing, 

l'opportuniste formule 

administratives avec 

finance et direction. De plus, il semble que 

plus de plan et partage davantage les têche? 

ses partenaires comparativement à l'entrepreneur 

artisan. Bref, les conclusions majeures de cette recherche vont dans le 

même sens que la typologie de Smith (1967) concernant les différences à 

reconnattre des entrepreneurs artisans et opportunistes, tout comme la 

description des modèles de développement nous apprenait à reconnattre 

des spécificités organisationnelles et managériales propres à chacun des 

stades de développement. Par ailleurs, les résultats de cette recherche 

vont dans le même sens que les études de Vosikis et Glueck (1980), 

Kazanjian (1984) nous apprenant à reconnaftre plus spécifiquement des 

problèmes à chacun des stades de développement alors que Robinson et Al. 

(1984) nous démontrent l'existence d'une relation entre la planification 

et la performance à travers les différents stades. Bref, tous ces 

résultats et toutes ces informations sur les modèles de développement 

et sur les typologies d'entrepreneurs se rejoignent implicitement entre 

eux et nous indiquent que des caractéristiques managériales et 

organisationnelles existent à 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 tail le de l'entreprise, le niveau de croissance/développement, 

les c~ractéristiques des entrepreneurs et l'âge de l'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 la 

présence/absence d'activités de gestion 1 iées à la recherche et 

développement au sein d'une entreprise. En résumé, les résultats 

révèlent 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 

apparaft raisonnable de croire que les écarts de gestion observés selon 

ces deux types d'entrepreneurs soient directement une résultante des 

caractéristiques personnelles et psychologiques de ces types 

d'entrepreneurs. Néanmoins, il faut reconnaftre que ces écarts peuvent 

être le résultat impl icite et naturel de la taille de l'entreprise. En 

conclusion, il faut croire que la réponse à cette incertitude apparaft 

dans un amalgame de variables maftresses (types d'entrepreneurs, tail le 

de l'entreprise, secteur d'activité, niveau de développement) en 

interactions, sans toutefois oublier l'importance du rOle de 

l'entrepreneur concernant le développement d'une entreprise. 

Les résultats factuels concernant la gestion et ceux sur les 

comportements de gestion montrent que ces deux types d'entrepreneurs 

diffèrent quant à leur manière de gérer leur entreprise à ce stade de 
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survie et d'établissement. Les entreprises dirigées par des 

entrepreneurs opportunistes sont de plus grande taille que cel les des 

artisans. En outre, il semble que l'entrepreneur opportuniste 

s'intéresse plus et équilibre davantage sa gestion que l'entrepreneur 

artisan. Bref, la vérification de ces hypothèses montre que 

l'opportuniste adopte plus de comportements de gestion que l'artisan et 

que l'image de gestion de ces deux types d'entrepreneurs est différente. 

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 

fonctions (production, marketing, finance, associées 

recherche 

organisation 

aux 

et 

et 

autres 

développement, 

contrOle) sont 

ressources humaines, planification, 

significativement plus adoptés par 

l'entrepreneur opportuniste. De plus, les comportements de gestion de 

l'art i san se concentrent autour de la fonction production 

comparativement à ceux de l'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 modèles de développement en ce sens que 

la gestion au premier stade varie selon le type d'entrepreneurs, mais 

confirment celles des 

l'entrepreneur artisan 

tableau managérial de 

typologies 

soit différent 

l'entrepreneur 

d'entrepreneurs voulant que 

de l'opportunisté. L'unique 

présenté par les modèles de 

développement lors de la première phase de vie vient en opposition à ces 

résultats nous démontrant une image de gestion différente pour chacun 

des types d'entrepreneurs. Par contre, le contenu descriptif des 
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typologies d'entrepreneurs nous présentant l'artisan comme un homme 

technique/production et l'opportuniste comme un entrepreneur plus 

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

Nonobstant la variable taille, cette différenciation marquée 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 personnelles et psychologiques de ces types 

d'entrepreneurs. L'entrepreneur opportuniste possède 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 à 

l'entrepreneur artisan qui possède une compétence plus limitée dans ce 

domaine et qui apparatt moins intéressé aux choses de gestion. De plus, 

les objectifs personnels poursuivis par l'entrepreneur opportuniste, 

habituellement en relation avec la croissance de l'entreprise, font que 

ce dernier doit s'imp1 iquer dans tous les aspects de la gestion dès le 

lancement de son entreprise pour réaliser ses objectifs. Bref, cette 

différenciation dans les comportements de gestion de l'entrepreneur 

artisan et opportuniste ob1 ige une revision de la description de la 

gestion au premier stade telle que proposée par les modèles 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 à ce stade. Par conséquent, les modèles de développement 

ne ' peuvent présenter qu'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 l'image de gestion des 

types d'entrepreneurs à travers les autres stades de développement. 

Malgré le fait que les résultats indiquent que l'entrepreneur 

opportuniste adopte plus de comportements de gestion que l'artisan, il 

est intéressant de découvrir par l'analyse détaillée de chacun des 

énoncés des différentes fonctions que les comportements les plus 

empruntés et/ou les moins empruntés par les deux types d'entrepreneurs 

sont parfois les mêmes. A ce sujet, nous référons principalement à des 

énoncés des fonctions production, marketing, planification et contrOle. 

Une tel le observation est difficile à expliquer compte tenu des 

résultats nous démontrant des écarts significatifs entre ces deux types 

d'entrepreneurs. Cependant, il faut croire à l'existence de certaines 

similitudes dans la 

présence de centres 

produits fabriqués). 

gestion de ces deux types d'entrepreneurs et à la 

d'intérêt commun (ex: contrOle de la qualité des 

Par ailleurs, les comportements de gestion 1 iés aux fonctions 

managériales sont plus adoptés par l'entrepreneur opportuniste. 

L'entrepreneur artisan adopte des comportements de gestion à caractère 

managérial mais aucune concentration de ces comportements n'apparaft à 

travers ces quatre fonctions managériales. Par contre, on observe chez 

l'entrepreneur opportuniste une concentration majeure autour de la 

fonction direction. Les informations apportées par les modèles de 

développement concernant les fonctions managériales sont peu nombreuses 

et décrivent les éléments de gestion managériale comme étant à caractère 
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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 le sens que l'artisan est un travailleur et un homme technique en 

comparaison à l'opportuniste que l'on identifie davantage à la gestion 

et au projet de croissance. Bref, il faut reconnaftre au sein de l'image 

gestionnelle de ces entrepreneurs (artisan - opportuniste) différents 

niveaux de gestion. Le premier niveau de gestion de l'artisan concerne 

la fonction production. Le deuxième niveau se compose des fonctions 

marketing, recherche et développement et finance et le troisième niveau 

comprend la fonction ressources humaines. Par contre, l'entrepreneur 

artisan considère sur un même 

le 

plan l'ensemble des fonctions 

managériales. 

l'opportuniste 

En parallèle, premier niveau de gestion de 

se compose des fonctions production, marketing et 

finance. Tandis que le second comprend les fonctions recherche et 

développement et ressources humaines. Par ail leurs, le premier niveau 

managérial de l'opportuniste se compose de la fonction direction et le 

second niveau renferme les trois autres fonctions (planification, 

organisation et contrOle). En résumé, il faut associer l'entrepreneur 

artisan aux dimensions opérationnelles plutOt qu'aux dimensions 

managériales de son entreprise. Par contre, l'opportuniste adopte plus 

de comportements de gestion à caractère managérial que l'ar.tisan 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 optique que nous 



croyons que les nouveaux modèles de développement qui seront proposés 

devront considérer davantage la réalité de croissance/développement que 

connaissent la majorité des entreprises. De plus, ils devront 

reconnaftre à l'intérieur des stades conventionnels (démarrage, 

croissance,) des sous-stades de développement qui permettront une 

description plus spécifique de cette réalité de gestion et de 

développement d'une entreprise. Par ai 11 eurs, une plus grande attention 

devra être apportée envers l'entrepreneur compte tenu des différences 

pouvant exister entre eux (types d'entrepreneurs) concernant la gestion 

et le cycle/rythme de développement de l'entreprise. Ces résultats 

remettent en cause la validité et l'utilité de la description des 

modèles de développement de l'entreprise à ce stade, car d'une part, les 

entrepreneurs gèrent différemment leur entreprise, ce qui par conséquent 

aura des effets importants sur le patron et le rythme d'évolution de 

cel le-ci. D'autre part, cette recherche montre la faiblesse de la 

description de la gestion des entrepreneurs à ce stade par ces modèles. 

Cette dernière remarque rejoint les commentaires formulés à 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 que ne 

le laissent prétendre ces modèles, selon les résultats de cette 

recherche. Ceci est plus conforme à la dure réalité de l'entrepreneur 

lorsque son entreprise est à ce stade. Sinon, comment expliquer le taux 

élevé d'échec des entrepreneurs à ce stade en se basant sur la 

description des modèles de développement? La méthodologie utilisée dans 

la présente recherche et les études sur l'évolution des entreprises 

' peuvent expl iquer cet écart au niveau des résultats. Les modèles de 
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d'entrepreneurs dont l'entreprise existe depuis plusieurs années et à 

une phase organisationnelle avancée. Ce sont des recherches dites 

historiques où les entrepreneurs décrivent l'évolution de leur 

entreprise. Par conséquent, il se peut que ceux-ci ne se remémorent pas 

tous les éléments et leurs agissements passés lorsqu'ils ont démarré 

leur entreprise et/ou rationnallsent cette période en se préoccupant 

davantage de ·leur gestion au moment présent. Bref, la conception des 

nouveaux modèles de développement doit reposer sur une base empirique et 

l'étude longitudinale qui permet une analyse continue de l'évolution, de 

l'échec et du développement des entreprises est à envisager. De plus, 

les recherches futures sur l'évolution des PME devraient différencier 

les entrepreneurs lors de leur investigation empirique. 

.Cette recherche ne fait qu'effleurer la problématique des 

comportements de gestion des entrepreneurs aux différents stades de leur 

entreprise et la nécessité d'entreprendre des études longitudinales afin 

d'étudier la relation entre les comportements de gestion des différents 

entrepreneurs, ainsi que l'évolution et le mode de croissance de leur 

entreprise et ce, dès que le lancement de l'entreprise est à considérer. 

Par contre, cela nécessite l'existence d'une typologie d'entrepreneurs 

validée. Devant la multiplicité de ces typologies, il s'avère important 

que les recherches futures sur cette problématique déterminent la 

valIdité concomitante et de contenu des typologies existantes pour 

ldentifier 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 1 imite est la tail le de l'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 

critères par lesquels on a divisé les entrepreneurs en deux groupes. Il 

serait souhaitable que les recherches futures prennent de plus grands 

regroupent les entrepreneurs selon une typologie 

ces limites méthodologiques, il n'en demeure pas moins 

échantillons et 

validée. Malgré 

que cette recherche fournit un apport intéressant à l'explication des 

comportements de gestion des entrepreneurs artisans et opportunistes au 

stade de survie et d'établissement de l'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 

d'entrepreneurs 

comportements de gestion des différents types 

lors de la phase de survie et d'établissement de leur 

entreprise. Les résultats obtenus sont fort intéressants. Premièrement, 

les comportements de gestion de l'entrepreneur artisan sont 

principalement concentrés autour de la fonction production alors que les 

comportements de gestion de l'entrepreneur opportuniste sont concentrés 

autour des fonctions production, marketing, finance et direction. 

Deuxièmement, l'entrepreneur opportuniste adopte plus de comportements 

de gestion que l'entrepreneur artisan. Bref, les entrepreneurs artisans 

et opportunistes gèrent 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 l'on aborde une problématique de 

gestion en contexte de PME. De plus, la démonstration de l'existence de 

disparités de gestion entre les types d'entrepreneurs lors de la phase 

de survie et d'établissement nous amène à 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 schème de 

développement, leur objectif et leur type d'entrepreneurs et c'est dans 

cette optique que nous croyons à une approche contingentielle pour les 

futures études dans le domaine de la gestion en contexte de PME. 

L'accroissement et l'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 à 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, l'identification dans cette étude de disparités de 

gestion à travers les types d'entrepreneurs lors du premier stade de 

développement représente un point de départ pour les études futures 

cherchant à étudier l'évolution des caractéristiques managériales et 

organisationnelles des entrepreneurs et des firmes à travers les autres 

stades de croissance. Les dynamiques de gestion en contexte de petites 

et moyennes entreprises sont à étudier tout comme un modèle de 

développement empirique associé au cycle .de vie de la PME est à 

développer. Bref, les études longitudinales sont à favoriser par le 

chercheur afin de mieux comprendre cette évolution managériale et 

organisationnelle des premières années de vie d'une entreprise même si 

cela est onéreux. 



Annexe 1 

Le questionnaire 
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ET LEURS PRATIQUES DE GESTION 
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O!partement d'Administration et d'Economie 
Un;versit~ du Qu~bec à Trois-Rivières 

(Questionnaire 1) 
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IHFORr·1ATIONS GENERALES 

Le questionnaire qui suit s'inscrit dans le cadre d'une recherche 
longitudinale sur les entrepreneurs qui viennent de dêmarrer leur 
entreprise ainsi que sur leurs pratiques de gestion. Il 1 pour 
objectif de fournir certaines informations sur vos caractfristiques 
personnelles canne dirigeant d'une PME et sur votre façon de 91!!rer 
votre entrepri se. Vous cOlllprenez qu'il est imoortant pour notre 

I!!quipe de chercheurs et vous-tnI!me de connaftre yos opini9.!!1. sur ces 
sujets. 

Vous pouvez Ure assu~ que vos rfponses seront trai tfes f.O!'fi9.!.!1:. 
tielle.ent et que vos rtsultats serviront exclusivement a des fins de 
recherche. Vous pouvez donc repondre en toute confiance et eri' toute 

sinc'ritf. Nous ai_rions conn.Ttre ce que. vous. vous P.!t!'~.!z rf.!J~~.!1j:. 

e~ non pas ce que vous croyez ftre la bonne rfponse. HalÇlrt la lon9ueur 
apparente de ce questionnaire. celui-ci se canpl~te facileMent puisque 
les questions ne demandent p.s de ~ponses a developpeMent. 

Nous aimerions aussi insister sur quelques points pour vous aider a 
rl!!pondre au questionnaire. 

1. Ne vous attardez pas trop lon~s sur la formulation des questions. 
Aussi~t que vous cQIIIPrenez ,. sens de la question indiquez votre 

rtponse i..tdiatement. 

2. Il n'y a pIS de bonnes ou .. uvaises rtponses. Seule votre opinion 

personnelle COIIIpte. 

3 ..... si quelques questions vous s~lent bizarres ou se rl!!pl!!ter. 11 
est 1...,artant que vous lllentionniez votre opinion personnelle et ce. 
1 ndepen~t de vos rt!JOf'ses precedentes. 

4. Si vous fai~ une erreur. prenez soin de nous aviser 1~d1atement 
en nous .... tionn.nt la rtponse qui' correSpOnd a .votre opinion. 

5. Le . genre de questions que nous vous posons vane d'une partie a l'auttre 
du questi onnaire de lII!nIe que les reponses oossib les. Avant chaque 
partie du questionnaire. I!!coutez bien nos directives. Si nos expli­

cations ne ·vous apparabsent pa~ claires. veuillez s . v.p. nous le 
. faire savoir. 

6. Encore une fois. c'est votre opinion personnelle qui ca.pte. Rêpondez 

avec franchise et honn.tetf. 

Merci pour votre precieuse collaboration . 

95 



96 

A. DISCUSSION AVEC LE PROPRIETAIllE-DIRIGEANT SUR SON ENTREPRISE 



B. RENSEIGNEMENTS SUR L'ENTREPRISE 

VCUL6 c.e..tU 4ec..Uon, rtOL14 dl4.i..JtoM du .(.n60~M ad.di..tA..o~ 4U1t 
vo~~e 

ID'ORMATIDNS DIVERSES 

1. NO. da l'eatrepriae : _________________ _ 

2. Loc:aluati.OD (rélioD-ville): ____________ _ 

3. Date da fODdatiOD: Mou ____ _ ADDie ____ _ 

4. Sec:teur iDctu.triel: _________________ _ o 
s. Por.. l'pla de l'eatrepri .. : 

1) Propriétaire lIIlique 

2) Soc:iéti n.c: .. .,c:1ia 

3) eo.pap.ie n.c: ac:t1ODDa1re. 

4) Coopiratbe 

S'U y a da .... odh ou ac:tiODDa1re.: Ha.bn ____ _ 

Le pourc:eaU" da. paru cliteDua. par: 

Vou.: ____ ...;% 

ÂCt1oaDa1.re./ Àaaoc:U.: ___ --'% 

6. ec.bieD Y a-t-U cie __ ru da 'VOtre fa.Ul. ~ciiate daDa 'VOtre 
eatrepri .. : 

--_....:% 

1) Act10DDa1re. 

2) Acti.ODDa1re. et -.ployi. cacira. 

3) Acti.ODDaire. et -.ploya. esic:utaat. 

4) _loya. · cadre. 

5) Eaploya •• Ûc:utaDta 

7 . Qui .. t ciirec:teur de. opiratioaa quoti.ciieDDe. d. l' eatreprue : 

1) Vou. 

2) ParteDa1re (Ac:tiODDain/A .. oc:il) 

3) AdaiDi.trateur 

4) Autre 

Sa formatioD (eac:.rc:lez la deratire année c~lêtée) 

1) SeC:ODdaire 

2) Collégial 

1 2 3 4 5 

123 

3) Universitaire l 2 3 4 5 6 

4) Autre 

H 

o 
D 
o 
o o 

D 

D 

D 

F o 
D 
o 
D 
D 

o 
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8. Nombre d'employis dans votre entrepri.e (incluant le dirigeant) 

9. NCII,bre 

1) 

2) 

3) 

_____________ rigulier 

________ temps partiel 

________ temps partiel occasionnel 

d'employés par catigoriea d'emploi (rigulier) 

1) cadre 

2) per.ODIlel da vente et lIArltetiDg 

3) peraoanel de production 

4) panomiel de bureau 

5) parsoanel da recliercne et diveloppement 

la. N~re d'employés que voua connai •• iez avant leur engagement dans 
votre entreprise: ------,% 

11. Nc.hre d 'heure. que voua c:onaacraz an lIOYezme par .-..1ne aux affa1re. 
de l'antreprise: ____________ ~hre. 

En ,_'rel, conai.dlrez-voua que voua a-.z auff1.~t de. temps pour 
remplir toute. vos obligation.: 

1) Ou! 

2) Non 

Si DD11, cOllbian d'heure. aupplilMntairea voua aera1ant niee •• aires: 
________ ~hre. 

12. De. quelle façon rip.rt1.asez-voua votre temps entra lu fonctions 
.ui.vant .. : 

.PlaD1lication str.t'aique 
( m •• ion et oriantation de l'entreprise) 

.11DaDea et eoaptali1U.d 

.ProcluctiDn 

.Harkatinl et 'ftIlte 

.iaamurc:a. b' __ iD-. (per8GDD&ll 

.iacfiarefia et clhoaloppa8BDt (bmovatiDnl 

TO'fAL 100% 

----~% 
---_-:% 

---_-:% 

----_---:% 

-----_-:% 

---_-:% 

13. Y a-t-il des partenaires (eo-aetionnairea/a.soeii.) qui 
tâehaa ou reaponaab1l1tla au sain de votre entreprise: 

a •• ument des 

1) Oui 

2) Non 

.Planifieation stratigique (mi •• ion et orientation de 
l'entreprl.ae 

.Finance et eomptabil1ti 

• Production 

.Marketing et vente 

. Ressourees humaine. (persoanel) 

.Recherche et développement 

Oui 

1 

1 

1 

l 

l 

l 
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o 

D 
Non 

2 

2 

2 

2 

2 

2 



PLANIFICATION STRATEGIQUE . 

1. Voua avez un conseil d'administration au sein de votre entreprise: 

1) Oui 

2) Non 

(Si non, pas.ez à la question 5) 

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

3. Qui. .ont 1 ___ re. du ConAU d'administration et le pourcentage 
de part de chacun: 

_____ x 

___ ---'x 

---_% 
____ x 

--_--:% 

4. Votre con •• U d'adainistrat1on participe aux décisions et 1 
l'orientation de l'entrepris. : 

1) JGI&1s 
2) Occ .. 1onnall.-nt 
3) Toujoun 

5. Votre entrepria. s'est fixie d_ objectifs généraux: 

1) Oui. 
Z) Non 

6. Les objectifs généraux sont écrits: 

1) Oui. 
2) Non 

Si oui, où: 

l} DocUMllt . spécifique (plan de dhelopp-nt de l'entreprise) 
2) Plan coçtable 
3) Con_ntion entre actionnaire./_sociés 
4) Livre des minutes de l'entreprise 
5) DoCWMnU administratifs (c!iarte) 
6) Autre 

Si non, pourquoi: 

1) P .. encore certain d .. ori.ntations de l'entreprise 
2) Le. opérations de l'entreprise sont trop simple. 
3) L'entreprise .st trop petite 
4) Toua le. oDjectifs sont daDs la tête du propriétaire-dirigeant 
5) Cela ne semble pas néces.aire 
6) Auc·une rai.aon .péciale 
7) Manque de temps 
8) Pas pen.é 
9.) Manque de formation 

10) Ça chanRe trop vite 
11) Autre 
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7. Il à'ag1t d'objectif(s} ' à: 

11 Court te.rme. 6aofiur d'un an) 

2} Moyen terme 0. à 2 ans} 

31 Long te.rme (.3 à 5 ans) 

8. Que~ sont ces objectifs généraux de votre entreprise: 

9 . Avez-vous des plans fOnlel. pour vos principales activités: 
(1.'e. objectif •• pol1t:1ques. procidure •• lMtfÏDd_. budgets •.•• ) 

1) Oui 

2) Non 

Si oui. pourquoi: 

Si non. pourquoi: 

Sont-ils 'crit.: 
1) Oui 

2) Non 

10. Si vous a".z des plans for.eu. queUe piriode couvrent-il. et 
quelle. activ1tb: (inscrivez UIl X) 

AucUll -de 6 à 12 1 an 1 i 2 2 i 5 
6 1101. 1101. ans ans 

?lan1fication atratlgiqu. 
,(lIi •• ion de l' ent1;epr:t.e' 

Production 

Marketing 

Finance 

Personnel 

Recherche et 
Divelopp~t 

11. JI ai. un organ1grlUllllle écrit de 1& structure actuelle de mon 
entreprise: 

1) Oui 

2) Non 

o 

o 
D 

o 
D 

D 

o 

D 
D 
o 
o 
D 
D 

D 
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Si oui, pourquoi: 

1) Pour la bonne marche de l'entrepriae 
2) L'organisation est mentalement plus claire 
3) Facilite la gestion administrative· et opérationnelle 

du personnel 
4) Autre 

Si non, pourquoi: 

1) Inutila pour l'entrepriae 
21 Pu pend 
31 Aucune ra~ spéciale 
4) Manqua de temps 
s} L'entrapriae eat trop petite 
6) Autre. 

12. Si votre. aDtreprise n'a pu d'oraanigr.- écrit, avez-vous \Dl 

ach.émaœélllOrûé de votre aDtr.pri .. : 

l} Oui 

2) Non 

Si votre entreprise avut \Dl nouve.l · o"ganis,:-__ 011 ri -vOUS" 
avez \Dl . schéma IIIiIIIOriri, esqu:ts.~.le: 

- PRODUCTION 

1. En rapport à votre . type d'activité, voua qualifieriez la majeure 
partie da vos équipements da: 

l} Traditionnel 

21 Poillte 

2. En rapport à voa concurranta, . voua ccnwi.dérez l' avaDc_nt techno-
loaiqua de voa iquip..anta de: 

l} Plua aVaDc' 

2} Equivalent 

3} KoÛW" avanc. 

3. Voua perce.vez des ..&liorationa à apporter à v.otre .~chnqlog1e de 
production: 

l} Aucune amélioration 

21 Amélioration atnaure 

3) AMlioration lIIOy.nne 

4} Amélioration majeure 

4) Voua percevez des améliorations à apporter à l'aménagement de 
l'équipement de production afin d'optimiser l'efficacité de votre 
production: 

1) Aucune amélioration 

2) Amilioration mineure 

3) Amélioration lIIOyenne 

4) Amélioration majeure 
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5. Votre planification (objectifs-prévi.tonal de production eat fiasée 
principalement sur: 

1) Carnet de commande 

2) Analyse du point mort 

31 Etude de. opportunitl. du marché 

41 Autre 

6. C~t évaluez-vou. 1& compitition dan. votre ligne de production: 

l} Trè. fort a 

21 Forte 

3) Mocildment forte 

4} Fa1lUe 

5) Tra. fat];la 

7 . Quel .. t le type da product1.on que vou. utUüu:: 

1) Production à 1& céatna 

2) Product1.on par lot (Batch) 

3} Sur c~ (artüan.al.e) 
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CONTROLE 

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

Production 

1 . Contrôle des inventaire. (Stoc.k.) 

2. Etude du travail (temps et mouveaent) 

3 . Prix da revient (coût de fa&ncation) 

4 . Budget de production 

Harltetina & Vente. 

s. Budaet dea vente. (privi.ion.) 

6. Budaet d_ dipen ... de vente. (vendeur.) 

7. Budaet d. publicité 

F1nanc:e 

8 . Buclpt dea opirations courant_ 

9. Buclaet da. u.:,bUisat:1.ons 

10 . Etude de rentabi1iti (coût./binifice.) 

11. Analyae fiDaDcière (Itat. financier.) 

l'er.cnm.1 

12. Evaluat10n du r81ld.-nt (productivit1) 

Rachercbe et divelop~nt 

14. Contrôle da dal1aation 

lS. Buclpt de 1t & D (dépen_.) 

16 . Autre ______________ _ 

Responsable. Fréguence 

1 . Aucun re.ponsable 1. Aucuu. 
2 . Voua 2. 1 fois/année 
3. COlllpuble 3 . 2 fois/annie 

4. 3-4 fois/annie 

Rasp . 

D 
D 
D 
D 

D 
D 
D 

o 
D 
D 
D 

D 
D 

D 
D 
D 

4 . ConeT_ttr. 
S. Inganieur 
6 . Vou. et a •• iatant 

S. Toua les .ois (12 fois/année) 
6 . autre 

7 . Employb 
8. autre 

Frég. 

D 
o 
D 
D 

D 
D 
D 

D 
D 
D 
D 

o 
D 

D 
D 
D 
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C PRATIQUES DE GESTION DU PROPRIETAIRE-DIRIGEANT 

Lu qu,u.ti.ol'tb qui. 4ui.Ven.t cb.e.ItC.b.e.n.t Il c.o~ V04 c.ompoJtùmetLÙ 
de. gU.ti.on a l. WlIr..W.vL de. vo.tJte. ~e. POUII. citacu.n d.e. c.u 
lnonc.û, hu:Li.que.z-noLL& daM que.Ue muUJr.e c.e.tte. p!t4.ti.que. d.e. gu.ti.on 
c.ol!.ltUpond a vo.tJte. c.ompoJt.ternvt.t d.e. pItO~-d.i.M.gean.t. L 'l­
~ (la SlvOLL6 PeJUrle:t d UpIWneJt. vo.tJte. JLlpol'tbe. 

PIODDCTION 

1. Dana quelle mesure voua fixaz-voua des oDjectifs de production à atteindre? 

1 ---- 2 ------ 3 -----
Très peu, je ne. 
__ fixe. pu 
d'objectif de 
production 

Kodlrément, je _ 
fixa 1 l' oceanon 
da. objectif. et 
parfoi. non 

4 ,----- 5 

Beaucoup, je 
_ fixe habi-
tuelle_nt des 
objectifs de 
production 

2. Dana quelle _aure évaluea-vou. l'équilibre des charges de travail afin de 
planifier votre production! (i.e. privoir le. délai. de fabrication, le. 
engorg~t. da. ectivitéa de production, ••• ) 

1-----
Trls peu, je n'é­
value pu 1_ char­
ge. de travail 
afin de p1ani.fier 
notre production 

2----- 3-----
Modlr'-ut, j' éva­
lue i 1 'occaaion 
1 .. charg •• de 
travail. af:in d. 
planifier ma pro­
duction .t par­
fois non 

4--- 5 

Beaucoup, j' é­
value habitu­
elle_nt le. 
charge. de 
travail afin de 
planifier 111& 

production 

3. Dana quelle _ure , lvaluaz-vou. l'utilisation _xi_'e de votre 
équipement .f:in de planifiar votre production? 

1 

Trla peu, je n'é­
valua p_ l' ut1.1i­
aation de mon- é­
quipement afin de 
plaDi.fier ma 
production 

2 ----- 3 ----- 4 ------- 5 

Modlrément, J'éva­
lue à 11 occasion 
l'utili.ation de 
mon équip_nt 

Beaucoup, j'é­
value ba&itu­
ellement l' uti­
lisation de \lIOn 

équip_nt af:in 
de planifier 111& 

production 

4. Dana quelle lIleaure évaluez-vou. la fluctuation de pertell de temps 
(ci1m1nution ou augmentationl dues aux pannes des _chines' afin de 
planifier votre production! 

1----
Très peu, je n'é­
value pas le taux 
de pertes de temps 
afin de planifier 
1Il& produc tion 

2 3----
Modérément, j'éva­
lue à l'occasion le 
taux de pertes de 
temps afin de plani­
fier 1Il& production 
et parfois non. 

4 ----- 5 

Beaucoup, j' é.­
value 'habitu­
ellement le 
temps de pertes 
de temps afin 
de planifier 
1Il& production 
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5. Dans quelle mesure évaluez-voua vos besoins en matières premières 
(éviter 1_ manques) afin de. plan:Uùr votre production'? 

1----
Très peu, je 
n'évalue pas 
mes besoins 
de matières 
premières afin 
de planifier 
ma production 

- 2 ----3 
Modérément, l'éva­
lue à l'occasion 
mes besoins de 
matières premières 
afin de planifier 
_ production et 
parfou non 

4 -------- 5 

Beaucoup, j'éva­
lue habituelle­
ment mes besoins 
en matières pre­
mières afin de 
planifier ma 
production 

6 . Dans quelle mesure évaluez-voua l'utilisation de vos ressources 
disponibles afin d'organiser votre production? (i.e. agencement du 
travail, méthodes, technologie ••• ) 

1 -----2 
Très peu, je 
n'évalue p_ 
l'util1aation 
de mes re ... 
sources d1a­
ponibl_ afin 
d'organûer 
ma producti.on 

-~---,- 3 

Modiriment, j'éva­
lua i l' occ .. ion 
l'utiluation de 
__ ressourc .. 
diçonibles afin 
d' organ1aer 111& 

production et 
parfou non 

- 4 5 

Beaucoup, j'éva­
lue habituelle­
ment l'utilisation 
de mes ressources 
disponibles afin 
d'organiser ma 
production 

7. Dans quelle masure contrôles-voua le niveau de vos inventaires? 

l -----2 
Très peu, je 
contrôle 
rar~t le 
niveau de ... 
inven.ta1r_ 

3-----
Modir'-nt, je 
contrôle i l'oc­
cati.on le niveau 
de. _s inven.ta1.re. 
et parfou non 

4 5 

Beaucoup, je 
contrôle habitu­
ellement le niveau 
de _s inventaires 

8 . Dans quelle me.ure rihalues-vou. vos sources d' approvisionne-nu en 
_t1èr .. première.'? 

1-----
Très peu, je. 
ne réévalue 
p ..... BOure .. 
d'approvisioDD&­
ments en _ti­
ères prem1èras 

2---- 3-----
Modir'-nt, ja 
rilvalue 1 l'oc­
c_iDn me. source. 
d'approvisionne­
ments et parfois 
non 

4 -- 5 

Beaucoup, je 
réévalue habitu­
ellement mes 
sources d'appro­
visionnements en 
_tièr_ premières 

9. Dans qualla me.ure contrôle.s-vous les coûts et pertes de votre 
production? 

1-----
Je contrôle 
très peu les 
coûts et pertes 
de 111& production 

2 3 

Je contrôle i 
l' occarlon 1;s 
coûts et partes 
de 111& production 
(cas spéciaux} 

4 5 

Je contrôle très 
souvent les ëOats 
et pertes de 111& 

production 
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la. Dans quell~ mesure contrôlez-vo~' la qualité de vos produits fabriqués! 

l ----- 2 ------ 3 -----

J~ vlr1.fia tria 
peu la quallté 
de mec tm)du!tc 
fabri.qua 

Je virifie l 
l' occuion Ta 
qualid de cer­
tu.n. de _. 
produits fabriqués 

4 5 ' 

Je 'ltrifie très 
souvent la q,a= 
lité de tous 
_s produits 
fabriqués 

ll. Dan. quelle _.ure analysez-vous le. plainte. de clients l l' ésard de 
vos produits fabriqué.? 

l ------- 2 ----- 3 

J'analy.e très 
peu le. pl&1nte. 
de ... c:l1cnt. 

J'analy .. i 
l'occ .. ion-le. 
pl&1nte. de 
mac clients 

4 -----5 
J'analy.e trb 
souvent toute. 
le. plaintes 
de _s clients 

12. Dmw quelle _sure e ... ,.z-vo~ de coaoattre le coût de fabrication 
(prlx de reviant) de vos produit.? 

l ----- 2 ------- 3 

J'e..aie tria 
~ de conndtre 
le coût de fa­
brication de 
chacun de ... 
produ:Lts 

J' .. aaie l l'oc­
cui.on de con­
nattre le coût 
da fabrication 
de certains de 
... produit. 

4 -----5 
J' ••• aie u:ès 
.ouvent de 
connattre le 
coût de fabrica­
tion de _s 
produit. 

13. Dana quelle...ure établis .. z-vous ' de. normes. d'efficacité (qualité, 
quantité, coût ••• ) pour vos unité. de travail? 

1-,----
Nous établisaons 
très peu de norme. 
d'efficacité 

2 ---3 ---

Noua établis.ons 
l l'occ .. ion 
de. normes d'ef­
ficacité 

4 ----- 5 

Nous établi •• ons 
très Bouvent 
des normes d'ef­
ficacité 

1. Dana que.ll.e ...ure identifiez-vous le 1II&rché (type de cons~teur, 
vol~ potentiel de vente ••• ) que vo~ voulez desservir avec vos produits? 

1-----
Tris peu, je 
ne cherche pas 
i identifier le 
marché que je 
veux dess~rvir 
avec ma. produits 

2 ----- 3 ----- 4 ------ 5 

Modidment, j~ 
chercna i l'oc­
casion i identt­
fier le 1II&rclié 
et parfois non 

Beaucoup, je 
cherche habituelle­
ment i ident1fi,er 
le segment de 1II&r­
ché que je veux 
deIl8e,;vU. avec 
mes produits 
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2. Dana quelle me8ure, cherchez-voua à dévalopper de nouveaux marchés? 

1 ------ 2 ----- 3 ------ 4 5 

Trè. peu, je 
ne cherche 
pa. à déve­
lopper de 
nouv .. ux 
III&rc:héa 

Modéri1ll8J1t, je 
cherche à l'oc­
c_ion à déve­
lopper de nou­
'ftaUX III&rchi. 
et par foi. non 

Beaucoup. je 
cherche habitu­
ellement à déve­
lopper de nou­
veaux III&rchés 

3. DaDa quelle ... ure cherchez-voua à cODDattre .i vos produit. répondant 
aux b .. oina de. cop8oppateur.~ (i.a. goût., perceptions, ••• de. 
cona~teur.) 

1 -----2 
Tra. peu. je 
ne charche pa. 
1 coUD&!tre 
1 .. b..oiDs daa 
~taurs 

3-----
Modéra_nt. je 
chercha à l'oc­
C&81aD 1 cODDattre 
1 .. buoins de. 
CaD~teur. et 
parfois naD 

4----5 

Beaucoup, je 
cherche à con­
ns!tre habituelle­
ment le. be.oin. 
de. con.ommateurs 

4. Juaqu '1 quel point e ... yez-voua de CODD&ttre les habitudes d'achats 
a~s vos produit.~ (i.e. voir 1 .. raison. qui motivent vos clients 
1 achater vos produit.) 

1-----
Tri. peu, je 
n'eseaia p_ 
de cODD&t.tra 
1.. habitude. 
d'achats eDftrs' 

... produits 

2----- 3 

Modérément, j'a.­
saia parfois de 
coanattre . la. ha­
.bitudu d'achats 
mv.rs ... produits 
et parfo1.a naD 

4 5 

Beaucoup, j'e •• aie 
habituellement 
de conna!tre le. 
habitudes ' d'achats, 
envars mes produits 

S. Juaqu'l qua! point avas voua 1dent1fll 1 .. concurrents de votre entreprise? 

1-----
Tra. peu. je 
n i ai pu 1den­
tUié les 
concurrents de 
mon entrap~ 

2 ------3 

Kodira-nt, j'ai 
1.dentUll quelqua. 
CaDcurrent. de 
11011 entrepr1.ae 

4 5 

Beaucoup, j'ai 
identifié toua 
les concurrents 
de mon entreprise 

6. Juaqu' 1 quel point eseayaz-voua, de connattre votre part de III&rché? 

1-----2 

Trè. peu, je 
n'aseaie. pa. 
de connattre 
_ part de 
1II&rc:hé 

3 

Modér&lent. j' es­
saie à l'occ_ion 
de cotmdtre ma 
part de marché 
et parfois non 

4---- 5 

Beaucoup, j'es.aie 
habituellement de 
conna!tre 111& part 
de _rché 
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7. Dans quelle mesure voua êtes-vous fixé des objectifs marketing? 
(i.e. se fixer un volume de vente à atteindre, obtenir x% de part 
de marché, prévoir les prix et produits à offrir, prévoir les moyens 
et calendrier de promotion •• • l 

1----- 2 

Tris peu, je 
ne _ auis 

p_ f1.û 
d'objectifs 

3-----
Modédment, je 111& 

fixa 1 l'occ_ion 
d&a oDjectifs et 
parfois non 

4 5 

Beaucoup, je 
_ fixe habitu-
ellement du 
objectifs 

8. Dans qualle ..aure votre position concurrentielle, vos ressources 
diaponi},l_, les opportunitii. du marchi, ••• voua influencent-elles 
dâQ. l'iiâboration de vos objectif. marketing! 

l -----2 
Tria peu, je 
ne tieDs p_ 
cOllpte da c_ 
facteurs lors 
de l' élaIaora­
tion d'oDjectifs 
_rkatinl 

3-----
Modédment, je 
tieu. cOllpte 1 
l'oc~ion de 
cu facteurs et 
parfoia non 

4 5 

Beaucoup, je 
tieu. c01llpte 
habituellement 
de ces facteurs 
lors de l'élabo­
ration des ob­
jectifs marketing 

9. Dana quelle _sure avez-voua élaboré des plans marketing? (i.e . plan 
pouvant dlfiDi.r des IIOdalitb d. fonctionnement en rapport: aux 
_thadas de vant., à des politique. de prix, aux . c&lilpa8t1ea de pr01lOtion •• • ) 

l -----2 
Très peu, je 
n'ai pa. élaboré 
de plan _rk.eting 

3 ------

ModlrbaDt, j' é­
labora 1 l' occa­
sion da .. plana · 
_rkatiDg et 
parfois non 

4----5 

Beaucoup, j'éla­
bore habituelle­
_nt des plans 
marketing 

10. Juaqu'l quel point analysez-voua le. résultats obtenus par chacun de 
vos vendaurs par rapport aux objectifa fixés7 

1-----

Tria peu, je 
n'analy_ p_ 
l_ résultat. 
da chacun de. 
mes vendeurs 

2 3 -----4 
Modérément, j' ana­
lysa à l'occasion 
1.. résultat. de 
chacun de _s 
vendeurs et par­
fois non 

5 

Beaucoup, j' ana­
lyse habituelle­
ment les résul­
tats de chacun 
de _s vendeurs 

11. Dana quelle _.ure essayez-voua de recueillir de l'information 
(suggeationa de clients, de fournisseurs, information recueillie par 

. vos vendeurs, des expositions, de. revues ••• ) pouvant vous aider à 
générer de nouvelles idées? 

1------ 2 

Trù peu, je 
n'essaie pas de 
recuellli.r de 
l'information 

3 ----- 4 

Modérément, j' es­
saie à l'occasion 
de recueillir de 
l'information et 
parfois non 

5 

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

l ------- 2 ------ 3 ----- 4 ------- 5 

Très peu, je 
ne surveille 
pss le vo-
lume de ventes 
de mea produits 

Modérément, je 
surveille à l'oc­
casion le volume 
de vante de cer­
tain. de _s 
produits et 
parfois non 

Heaucoup, je 
surveille habi­
tuellement le 
volUllll! de vente 
de mes produits 

13 • . Dans qualle mesure analysez-voua vos dépenses de vente? (Le . frais 
de vendeurs, publicité, promotion) 

l 

Trèa peu, je 
n '. analywe pas 
_e dlpen.ea 
de vente 

2 3 

Modld_nt, j' a­
nalyee i l'occa­
sion mes dépen­
see de vente et 
parfou non 

4 ------ 5 

Beaucoup, j'ana­
lyee habituelle­
ment mea dépen­
sea de vente 

14. Jusqu'à quel point aurveilles-vous la pénétration de nouveaux produits 
concurrents sur le _rché'Z 

1-----
Trè. peu, je ne 
surveilla pas 
la pinitration 
de nouveaux pro­
duits concurrent. 

2 3 ~. 

Modérément, je 
eurveille i l'oc­
cadon la péné­
tration de nouveaux 
produit. concur­
rant. et parfois 
non 

4 --------.. 5 

Beaucoup, je sur­
veille habituelle­
ment la pénétra­
tion de nouveaux 
produits concur­
rente 

15 . Dane quelle meaure utilises-voua certains moyens (coût de production, 
demande, prix de concurrents •••• ) afin d'établir le prix de vos 
produits? 

l -----2 
Tris peu, j~ 
n 'utilise pas 
de lIOyenS 

3-----
Modériment, j'u­
tilu. à l'occa- · 
don des moyens 
et parfois non 

4 ------ 5 

Beaucoup. j'uti­
lise habituelle­
ment des moyens 

16. Dans quelle _sure évaluez:"'voua le rendement de votre système de 
distribution? 

l 

Très peu, je 
n'évalue pas 
le rendement 
de mon système ' 
de diatr:[bution 

2 3-·---

Modérément, j'é­
value à l'occa­
sion le rendement 
de mon système 
de distribution 
et parfois non 

4 ----- 5 

Beaucoup. j'éva­
lue ha&ituel+e­
ment le rendement 
de mon système 
de distribution . 
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17 . Dans quelle mesure utilisez-vous la publicité pour votre entreprise? 

1 

Très peu, je 
n'utilise pas 
la publicité 
pour IlIOn 
entreprise 

2 ----- 3 

Modérément, j'u­
tilise à l'occa­
sion la publicité 
et parfois non 

- 4 ----- 5 

Beaucoup, j'uti­
lise habituelle­
ment la publi­
cité pour mOn 
entreprise 

18 . nan. quelle _aure évaluez-vous 1. rendement de votre publicité!" 

1 

Trè.a peu, je 
n'évalua p_ 
l. ,rende_nt de 
_publicité 

2 3-----
Modériment, j'é­
value à l' occa­
rion 1. r.nd_nt 
da _ publicité 
et parfoia non 

USSOtnlCES HtlMAIHES 

4 - ,---- 5 

Beaucoup, j" éva­
lue habituelle­
ment le rende­
_nt de ma publi­
cité 

1. nan. quelle _.ure planifiaz-vous vos b •• oin. en main-d'oeuvre? 
(i . e . .... yez-vous de. prévoir vos b_oins, vos aurplus ou manque 
d'eff.ctif 

l 

Tris peu. aucUDe 
action •• t prise 
afin d' .... yar 
de. planifier 
nos b.so1na an 
_in-d'oeuvre 

2 3-----
Modérément, ~ 
&ctions aont 
pr1aaa à l'occa­
rion afin d. 
plaldf1ar .t 
parfois non 

4----- 5 

Beaucoup, de 
nombreuses actio~ 
sont pri.e. afin 
de planifier nos 
beaoins en _in­
d ' oeuvre 

2. nan. quelle .aure util1aaz-voUli las daacrietiona de tâches écrites 
pour l'attribution das responsabilités et tachea au niveau de ch.cun 
de. po.t.s de travail? 

1-----
Trèa peu, il 
n'y a p •• de 
de.cription 
de tâches 

2 3-----
ModiriMnt, j'u­
tili.e à l'occa­
.ion les desCrip­
tions de tâche. 
et parfois non 

4 ----- 5 

Beaucoup, j ' uti­
lise habituelle­
ment les descrip­
tion. de tâche. 
pour l'attribu­
tion des re.ponsa­
bilités et de. 
tâches 
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3. Dans quelle me.ure établi.sez-voua des modalités de recrutement? 
(i.e. plan pouvant identifier le. 'sources de recrutement (agence de 
placement, journaux ••• ) favori.le. et utilisées) 

1 

Très peu, je 
n ' ltablis pa. 
de lIOdalité. de 
recrute..ut 

2 ----- 3 ----- 4 ---------- 5 

Modérlment, j'é­
tabli. à l'occa­
.:1011 de. lIOdalitês 
de recrut ... nt et 
parfois non 

Beaucoup, j'éta­
blis habituelle­
ment des moda­
lités de 
recrutement 

4. Dana quelle .. sure établis.ez-voua de. modalités de sélection? 
(i.e. plan pouvant idantiZier le. en tire. favorisés, les moyens 
utlliaé. afin d'effectuer la .élection) 

1-----2----- 3 4 ------- 5 

Trè8 peu, je 
n'itablia pa. 
da IIOdali.t6s 
de silect:1011 

Modar'-ant, ' j'l­
tablia à l'occa­
s10u daa .,dalith 
da .61ect:1011 et 
parfoia non 

Beaucoup, j'éta­
blis habituelle­
ment des moda­
lités de sé­
lection 

5. Dana quelle ..aure vt111 .. z-vous un pro(ra.me d'intégration pour vos 
uouvaauz employA.? (i.e. activiti. par.ettant aux nouveaux employés 
de .. fad.liari .. r aoac l' aDtreprisa. ... tâchea, ses supérieurs et 
1.. groupe de travail) 

1-----
Tris peu, 11 
n 'exiJlte pa. de 
progr.- d' intl­
grat10u c~ tel 

2 -----3 -----4 
Modarbent, 11 
eziste \ID pro­
~ d'intI­
grat1.oo; et d~e 
1 la c1ûcrltion 
du nplrlau1' 
~1.U 

5 

Beaucoup, il 
existe un pro­
gramme d'inté­
gration. Il 
est écrit et en­
cadré par un 
responsable 

6. Dana quelle -.ure halues-rous 1.. !l!l!lo1. Uwture du travail, 
ez1&ence. requ:t.ea, ••• 1 &fin d'tiâborar ~ plan de rémunération! 

1 -----2 
Trè. peu. je 
n'évalua pa. 
le. emploia afin 
d'ilahorer un 
plan de rbuDa­
ration 

3 ---.---

Modér'-nt, j' é­
value à l' occa­
.ion de. e~loi. 
et parfoia non 

4------ 5 

Beaucoup, j'é­
value habituelle­
ment les emplois 
afin d'élaborer 
un plan de 
rémunération 

7. Da. quelle .. sure a-vez-vous défini votre , plan de rémunération? 
(i.e. l'ensem&le d .. avanta ... iconam1que. et sociaux (salaires, 
vacancea, congis ••• ) pouvant âtre accordé. à vos différents groupes 
d' employ6.) 

1 

Tris peu, 11 
n'existe pa. de 
plan de ri1lllD1é­
ration comme tel 

2 3 

ModlrilMnt, 11 
existe. un plan 
de rémunération 
et il •• t informel 
en partie et formel 
en partie. 

4 ------ 5 

Beaucoup, il 
existe un plan 
de rémunération 
formel 
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8. Dana quelle mesure évaluez-vou. le . rendement de vos employés! 
(i.e. juger le rendement de vo~ employé.l 

1 2 -------- 3 -------- 4 -------- 5 

Très peu, . je 
n'évalue pa~ 
le rendement de 
mes employé~ 

·Modériment, j' é­
value à l'occa­
sion la rendement 
de .. s employés 
et parfois non 

Beaucoup, j'éva­
lue habituelle­
ment le rende­
ment de mes 
employés 

9. Dan. quel1 ... sure effectuez-voua d.s interventions voua permettant 
de prévenir les accidents de travail ou tout autre incident pouvant 
causer une al.ssure ou une maladie? 

1 ----- 2 ----- 3 

Trls peu, aucune 
action n'e" 
pn.e afin de 
prévenir le. acci­
dents d e travail 
ou autre 

Modir6ment, quel­
que. actions sont 
pri.e. l l'occa­
sion afin de pré­
venir les acci­
denta de travail 
ou autre et 
parfois non 

4----5 

Beaucoup, de 
nombreuses actions 
sont prises habi­
tuellement afin de 
prévenir les acci­
dents de travail 
ou autre 

la. Dana quelle ...ure offras-vous l votre personnel des opportunités de 
"age de for.at1on ou de perfect!onnement1 . 

1-----2 -----3 ----- 4----- 5 

Très pau. je 
n'offre pu l 
lIOn paraonnal. 
de suivre des 
etal_ de for­
_tion ou da per­
fe.ctiODDeMDt 

Modérément. 
j'offre i l'oc­
c .. ion i ... _ 
p1oyi. de suivre 
des "a,_ et 
par fou non 

IJQŒRCHE ET DEVELOPPEMENT 

Beaucoup. 
j'offre habituel­
lement à mes em­
ployés de suivre 
de. stagea 

1. n existe des activités de reclierch.e et développement dans votre 
entreprise: 

1) Beaucoup 

2) A l'ocC&8U)n D 
3) Bar.-nt 

4) Aucune activité 

2. DaDa quelle _ure .... yez-v,ous de planifier vos activités de recherche 
et développement au sein de votre entreprise? 

1-----
Très peu, je 
n'essaie pas de 
planifier _a 
activités de 
R & D 

2 3 

Modérémen t, 
j'esaaie à l'oc­
casion de plani­
fier mes activi­
tés de R & D et 
parfois non 

4 5 

Beaucoup,j'essaie 
habituellement de 
planifier me8 ac­
tivités de R & D 
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3. Dana quelle mesure revisez-voua les caractéristiques de c9ncepti9n 
et fabrication de vos produits7 

1 

Très peu, je ne 
revise pas la 
conception et 
la fabrication 
de mes produits 

2 ---- 3 ------. 4 -------- 5 

Modirément. je 
revi.e à l~occa­
don la concep­
tion et la fabri­
cation da _ 
produits et 
parfois non 

Beauc9up. je 
revise régulière­
ment la concep­
tion et la fabri­
cation de mes 
produits 

4. Dan. quelle _sure voua insp:Lrez-voua des idie8 et suggestions de vos 
clients et f9urnisseurs pour vos activités de recherche et dével9ppement? 

l -----2 3 4 ------. - 5 

Très peu. je 
• 'inap:Lre ra­
r~t d.s 
1dies et sug­
gestions 48s 
clients et 
fournia .. urs 

Modirlment, je 
.'inspire l l'oc­
casion des 1d6es 
et .u&pstiona 
des cl1eata .t 
fournisseurs 
et parfois non 

Beauc9up. je 
.'inspire habi­
tuelle_nt des 
idie. et sug­
gestions des 
clients et 
fournis.eurs 

5. Dana quelle .. aure ancouragez-voua vos emp19yés à c9llab9rer (fournir 
de. id6e. et SUllestions) aux activitas de recharche et développement? 

1-----
Très peu. je 
n i encourage p_ 
les 8II(Ilo"s l 
collaborer aux 
activités da 
Il. & D 

2----- 3 -----4 
Modér&.ent. j' G­
courage à l'occa­
sion les ellPloyés 
l collaborar aux 
activ1ti. da Il & D 
et parfois non 

------ 5 

Beaucoup. j'en­
courage habitu­
elle_nt les 
employés à c9l­
laborer aux acti­
vités de Il & D 

6. Dan. quelle _sure cflari:has-voua 1. tirer profit de travaux de recherche 
·(autr_ Gtreprlae. - orJGÜS&tiona) et de l' ... i.tance gouvernementale 
pour vos activ1ti. da recherche et développ ... nt? 

1-----
Très· peu, je 
ne cherche pas 
à tiret profit 
de travaux de 
recbarche et 
da l' ... i.tance 
gouve~tale 

2 3 ----4 
MDdérément. je 
cherche à l'9cca­
.ion à tirer 
profit de tra­
vaux de recherche 
et de l'assistance 
gouvern...utale 
et parfois non 

-5 

Beaucoup, je 
cherche habitu­
elle_nt à tirer 
profit de travaux 
de recherche et 
de l'a.sistance 
gouverne_ntale 

ll3 

7. Dans quelle mesure accordez-voua un suroTt financ1er (Le . budget 
spécial) pour les activitis de rechere ê et devel9ppement de votre entreprise . 

l 

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

2 3----

Modirément. je 
supporte à l'9c­
cas19n certaines 
activitis de Il & D 
et parfois non 

4 --------- 5 

Beaucoup. je 
supporte habi­
tuellement 
toutes les acti­
yités de R & D de 
mon entreprise 



8. Dans quelle mesure structurez-vous vos activités de recherche et 
développement au sein de votre entrepriae? 

1 

Très peu, je 
ne struc ture 
pas llleS acti­
viti8 de R & D 

2 ------ 3 

Modérémen t, je 
structure i l'oc­
casion mes acti­
vite. de a & D 
et parfois non 

4 ------ 5 

Beaucoup, je 
structure habitu­
ellement mes ac­
tivités de R & D 

9 . Dana quelle _sure évaluez-voua vos activités de recherche et développement 
au sein de votre entreprise? (i.e. vérifier ai mea activités de R & D 
me permettent de profiter des progrès technologiques et d'affronter la 
concurrence) 

l 

Tria peu, je 
n'évalue p .. 
_s activités 
de a & D 

2 -----3 -----4 
Modérément, j' é­
value l l'occa­
sion _s acti­
viti8 de a a D 
et parfois non 

5 

Beaucoup, j'éva­
lue habituelle­
ment les acti­
vitb de R & D 

10. Dana quelle .. sure tenez-voua compte d. VOS capacités (savoir faire, 
r ••• ourc •• disponibles, ••• ) de r'aliaation lors de l'évaluation d'un 
projet de recherche et divelopp...ut? 

l 2 3 4 5 

Tri. peu, je Kodér'-nt, je Beaucoup, je 
ne t1ena p .. tien. cOi!pte à tiens coçte ha-
cOi!pte de ces l'occuion de c .. bituelle_nt de 
facteurs lora facteur. et ces facteurs lors 
de l' 'valuetion parfois noa de l'évaluation 
d '-un projet de d'un projet de 
a & D recherche 

ll. DIIu. qualle ...ure développaz-voua du prototypes expérimentaux? 

1 2 3 4 5 

Tria 1!.!u, je Kodir'-ant, je B_ucoup, je 
na dlveloppe pa. divaloppe i l'oc- développe ré gu-
de prototype c .. 1on des proto- lièr .. ent des 
expén.-ntal typ.. et parfois prototypes expé-

noa rilIIentaux 

12. Dans quelle _sure testez-voua cu prototypes expérimentaux avant de 
les diffuaer sur le marché? 

1 2 3 4 5 

Très peu, je Modérément, je Beaucoul!. je 
ne teste pas teste à l'occa- teste habitu-
mes prototypes sion mes proto- ellement mes 
expérimentaux types et parfois prototypes 

non 
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FINANCE 

L Dans quelle mesure VOWJ êtes-voua structuré un système comptable? 
(i.e. journal de ca!.se-déboursés, caisse-recettes, achats, vente .• • ) 

1----- 2 

Td. peu, je 
n'ai pa. de 
sy.ti.a 
cOllpta&.le 

3 -----4 
Mad,rament, j'ai 
un syatime COllp­
table.aU tous 
le. reg18tr.. ne 
&Ont pa. prisent. 

5 

Beaucoup, j'ai 
un système 
comptable avec 
tous les re­
gistres que 
cela comporte 

2. nan. quelle _sure consultez-voua l'information fournie par votre 
syate.. cOllptable Ca.De outil de ,estion7 

l 2 3 4 5 

Trù peu, je Modlrimeat, je B_ucoup, je 
ne coosulte caa.ulte l l'oc- consulte habi-
p_ d'iDfolW&- c:a.1on cette tusllement 
tion cOllptable 1DfonlAtion cette informa-
~ outil cie cc.ptable c~ tion cOllptable 
geetion outil cie .. s1:1on c~ outil de 

et parfois non gestion 

3. Dana quelle meaure interpr'tez-vous l'information fournie par votre 
.yati.a cOllptable7 

1 ----- 2------ 3 -----4 
Tris peu, je 
n'interprlte 
p_ l'1DfolW&tion 
cOllptable four­
n1.e par lIOIl aya­
ta- COllptable 

Mocilr'-nt, j' in­
terpràte i l'occa­
s10D l'infolW&t!on 
comptable fournie 
par lIOIl syati.a 
ca.pta&le et 
parfois DOl1 

()eaoin ci' ... istance) 

5 

Beaucoup, j'in­
terprète habitu­
ellemeDt l'infor­
mation comptable 
fournie par lIOn 
syst'-e comptable 

4. Jusqu' i quel point utilisez-voua cies &udgets (ou prévia1oD8) sfin de 
plan1f1ar 1 .. activités de votre antrepr!.e7 

1 

Tris peu, je 
n i utilue p_ 
cie &udgtts afin 
d'effectuer .. ' 
planification 

2 3 

Modiriment, j'u­
tilt.. i l'occa­
sion d.. budgets 
afin d'effectuer 
ma planification 
et parfois Don 

4 5 

Beaucoup, j'uti­
lise habituelle­
_nt des budgeta 
pour effectuer 
ma planification 
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5. Dana quelle mesure utilisez-vous ces budgets (ou prévisions) afin 
de contrÔler les activités de votre entreprise? 

1----2 

Tràs peu, je 
n' utll:is& pas 
ces liudgets 
pour effectuer 
du contrôle 

3 ------- 4 -------- 5 

Kodar~t, j'u­
tilise à l'occa­
sion cas budgets 
pour effectuer 
du contrÔla et 
parfou non 

Beaucoup, j'u­
ti11se habitu­
elle_nt' ces 
budgets pour ef­
fectuer du 
contrôle 

6. Dana quelle .. sure êvaluez-vous les capacités de crédit des nouveeux 
cIiants? 

l 

Tds peu, je 
n'évalue pu 
les capacitb 
de créd:tt du 
nouveaux clients 

2 -----3 
Mod'r'--nt, j'é­
value 1 llocca­
sion lu capacités 
da cndit du 
nouveaux clients 
et parfois non 

4 5 

Beaucoup, j'é­
valua habitu­
ella_nt les 
capacités de 
crédit des 
nouveaux clients 

7. DaDa queJ.la _sure utlluez-vous une politique d' escO!!pte sur ventes 
permettant 1 vos vendeur. de décider .uz-mi..s? 

l 

Trb peu, je 
n lutllue pu 
da politiqua 
d'eKOIÇte 
sur vente 

2----- 3 -----4 
Kod'r'-ent, j'u­
tilisa à l'occa­
sion un. politique 
d'asccapte sur 
vente et parfou 
non 

----5 
Beaucoup, j'u­
tilise habitu­
ell~t une 
politique d'es­
compte sur 
vente 

8. DaDa quelle _sure profitaz-vous du .. c_t .. sur achats de vos 
fourn1.aseurs'Z 

1-----
Tr" peu, je 
ne prof!.te 
pu das __ 

COIIptas sur 
achats de ... 
fournisseurs 

2 3 ------4 
Mocl'r'--nt, je 
prof!.te i l~occa­
non des __ 
COllpt'" sur 
achats da me. 
fourniaseurs 
et parfois non 

-----5 
Beaucoup, je 
profite habitu­
ellement des es­
comptes sur a­
chats de mes 
fournisseurs 

~. Dana quelle .. sure, analysez-vous les coûts de fabrication {prix de 
revient} de vos produits? 

l -----2 
Très peu, je 
n'analyse pas 
les. coûts de. 
faorication de 
_s produits 

-----3 -----4 
Modérément, j'a­
nalyse à l'occa­
sion les coûts de 
mas produits et 
parfoilr non 

5 

Beaucoup, j'a­
nalyse habituel­
le_nt les coûts 
de fabrication 
de mes produits 
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10. Dans quelle mesure évaluez-vous le niveau de revenu minimum nécessaire 
afin de compenser l'ensemble des dépenses (point mort)? 

1 -

Très peu, je 
n'évalue pas 
le niveau de 
revenu né­
ce •• aire de. 
_. dépen.e. 
afin de con­
nat tre lIIOI1 

point IIOrt 

2 3 ------- 4 --------- ·5 

Modérément, j' é­
value à l'occa­
sion le niveau 
de revenu né-
ce •• aire de _s 
dépen... afin 
de connattra 
IlOO point IIOrt 
et parfois non 

Beaucoup, j'é­
value habitu­
ellement le 
n! veau de reve­
nu néces.aire 
de. _s dé­
penses afin de 
connattre mon 
point mort 

ll. Dana quelle _.ure revi.ez-voua lt couverture de vos assurances? 

1 2 3 4 5 

Tris peu, je Kodira.mt, je Beaucoup, je 
ne rev1.8e p .. ravi.e l l'occa- revise habitu-
la couverture s100 la couver- eU_nt la 
da ... ture de _. couverture de 
a .. urance. ..surance. et _s assurances 

parlota non 

12. Dan. qualle _.ure consultez-voua vos états financiers afin de 
conD&!tre la situation financiire de votre entreprise? 

l 

Trè. peu. je 
conaulte rare­
_t ... ltata 
financiers 

2 -----3 ---4 

Mociir'-nt. je. 
conaulte 1 
l' occas1on ... 
ltats fiDaDc1er. 
et par fou non 

DIUCTIOH 

------ 5 

Beaucoup, je 
consulte régu­
lilre_nt mes 
ltats financiers 

1. Jusqu'l quel. point e._~"""IOus d'it&Ôlir d. 50ppes relatiOPs 
avac "108 aployb7 

1-----
Tds peu, je 
.'.fforce ra­
r...nt d'éta­
blir das rala­
t10ns aa1cales 
avec _s 
nployés 

2------ 3 

Kodér'-nt. je 
_ préoccupe à 
l'occa.ion d'en­
tretenir de 
bOnDe. relations 
avec _. __ 

ployi. et par­
fois non 

4 ----- 5 

Beaucoup, je 
m'efforce pres­
que toujours 
d'entretenir 
de bonnes rela­
tions d'amitié 
avec _s em-
ployés de façon 
à être proche 
d'eux 
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2. Dana quelle mesure insistez-vous auprès de vos employés pour qu'ils 
accomplissent leur travail? 

l ---- 2 ----- 3 - 4 ------ 5 

Très peu, je 
n'insiste pa. 
beaucoup car 
me. ellPloyb 
.. vant ce 
qu'ils ont à 
faire c~ 
travaU 

Modérément, 
j'insiste par­
fois auprès de 
me. employ'. 
pour qu'ils 
réal:L.ent leur 
travail et 
parfois non 

Beaucoup, 
j'insiste pres­
que régulière­
ment auprès de 
__ employé • 
pour qu'ils 
fas.ent leur 
travail 

3. Dena quelle "aure epcouragez-vous vos employa. à fournir le 
max1mua d'efforts ~ la rialisation de leur travail? 

l 

Tllàs peu, je 
na 1_ encou­
rase p_ 
souvent à 
fournir da 
bozw efforts 

2 ----- 3 ----- 4 ------ 5 

Modidment, 
j'encourase à 
l' occuion _s 
employa. à 
fournir da DOZW 
efforts et 
parfota non 

Beaucoup, j'en­
courage presque 
toujours _s 
employés à 
fournir le ..xi­
__ d'efforts 

4. Juaqu' à quel. point aidez-vous vos tlllployi. lorsqu'il. rencontrent 
da_ probla... au travail? 

l 

Trè. peu, lorsque 
lu employis ont 
da. probl__ dan. 
l'ex.lcution da 
leur travail, 
j'intarvi.cw 
rar~t "pour 
lu a1dar 

2 ----- 3 ----- 4" ----- 5 

Modirhant, 
lorsque 1 __ 

ployi. ont du 
difficultés, 
j'intarrlens 
parfou auprù 
d'aux pour 1 •• 
a1dar et d'au­
tr_ fo!.a non 

Beaucoup, j' in­
terviens habi­
tuellement au­
près de _. 
8I!ployéa lors­
qu'ila rencon­
trent da. diffi­
cultés dan. " 
leur travail 

s. Jusqu'à quel. point cDarchas-voua l connaltre chez vos employé. ce qu'il. 
désirent oDten1r en travaillant aao; votre entreprise? 

l ----- 2 ------3 

Tra. peu, je 
ne cliarc:b.e pa. 
1 coimaltre ce 
que désirent 
__ .-ployis. 

Je leur offre 
certaines con­
ditiozw de 
travail et 
mes employ" 
n'ont qu'à s'en 
.. tisfaire 

Modérément, je 
chercha à con­
nettre parfois 
ce que lu 
employés au.­
raient obtenir 
c~ condi­
tions de tra­
vail et 
parfois non 

4 -----5 
Beaucoup, je 
cherche presque 
toujours. à con­
nattre ce que 
di. ire _s _ 
ployés 
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6. Dans quelle mesure encouragez-vous vos employés à poursuivre ou 
à maintenir un haut niveau de rendement! (récompenses) 

1-----
Très peu, je 
donne rarement 
des récompenses 
à mes employés 
qui fournia_nt 
un &on travail 

2 3 

Modérément, je 
donne 1 l' occa­
sion des . récom­
penses aux em­
ploya. qui four­
nissent un bon 
travaU et 
parfois non 

4 -------- 5 

Beaucoup, je 
donne habituel­
lement des ré­
compenses aux 
employés qui 
fournissent un 
bon travail 

7. Dans quelle _sure donnez-voua l' occ_ion 1 vos employés de 
participer aux décisions qui concernent leur travail? 

1 

Très peu, je 
décide pr_qua 
toujours _ul 

2 3 

Modid_nt. 
parfois 1 .. _ 
pl0y6. preonent 
part l la déci­
sion et parfois 
je d'cid. seul 

4 5 

Beaucoup, les 
ellPloyés parti­
cipent habitu­
elle.-nt aux dé­
cisions qui con­
cament leur 
travail 

8 . DaDa quella ..aure le • ..ployés reçoivent-ils de l'ipform&tion 
pertinente pour prendre des décisions relatives à leur 
trava1l'l 

1 -----2 
Très peu, n. 
ne reçoivent 
qu' 1111 -1n 1-­
d' !Dfor.at:1on 

3-----
Moclld1l&Dt, ns 
reçoivent l l'oc­
c:a.1on d •• !Dfor­
.. t:1ons pour 
prenclre des di­
c1.8tDn. et par­
foia 11011 

4 5 

Beaucoup, ils 
reçoivent habi­
tualla.ent 
toute l'infor­
mation dont ils 
ont besoin 

9. Dana qualle .. sure discutea-.ous des quastions relatives au 
"·travail de vos &llplO1's avec ceux-ci? 

1 -----2 3 4 -----5 
Beaucoup. je 
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Très peu, je 
ne discute pas 
de questions 
relatives au 
travail 

Modéra_nt. je 
discute à l' oc­
casion de ques­
tions relatives 
au travail et 
parfoia 11011 

discute habituel­
lement de questions 
relatives au travail. 

10. Jusqu'à quel point discutez-vous avec vos employés de leurs 
plaintes ou de leurs problèmes au travail? 

1 

Très peu, je 
ne discute pas 

avec Ille_ emplo­
yés de leurs 
plaintes ou de 
leurs prOblèmes 
au travail 

2 3 

Modirément, je 
discute à l'oc­
casion avec les 
employés de leurs 
plaintes ou pro­
blèmes et parfois 
non 

4 5 

Beaucoup, je 
discute habituel­
lemant de 
questions rela­
tives au travail 
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11. Dans quelle me.ure cherchez-vous à obtenir et à utiliser de facon 
constructive les idées et le. opinions de vos employés pour ré­
soudre les problèmes concernant leur travail? 

1 

Trè. peu, je 
m'efforce 
rar...nt de. 
1_ obtenir 

2 3 

Modérément,. je 
m'efforce à l'oc­
caa10n de le. 
obtenir et de le. 
utilUar et 
parfois non 

4 ------- 5 

Beaucoup, je 
m'efforce habi­
tuellement de 
la. · obten:1r et 
de la. utiliser 

12. ~ quel..le _sure donnez-voua da. "feedbaclt" (c~ntail:e8) à vos 
employé. lor.qu'il. font bien ou mal leur travail? 

1 

Très pau, je 
na d1s pres­
quej~ 

.'il. font 
bien ou .al 
leur travail 

2 3-----· 4 

Modiriaent, je 
le di. à.l'oc-
ca.1on .' U. 
font· Dien ou 
.al et pufoh 
non 

5 

Beaucoup, je 
la di. habitu­
ellement s'Us 
font bien ou 
mal laur travail 

13. Dena quel..la ... ure 1KJt1vez-voua vos Ulployi. 1 bien faire leur travail? 

1 -----2 
Trù peu, je 
na 1_ .,tive 
pU. n. n'ont 
qu'à f.u-e 
leur travail 

3-----
Hodir'-ent, j'en­
coura,_ parfois 
lu ..ployés 1 
li1en faira leur 
travail et 
parfoi. non 

4 5 

Beaucoup, j'en­
courage habitu­
ell_nt les 
Ulployé .. à bien 
faire leur 
travail 

14. Dena qual.l.e _sure dounaz-vous un travaU qui correspond aux 
compitenc_ de vos .-ployis? 

1-----2 

Tri. peu, je 
ne tiens pas 
cOlÇte des 
cOlÇétenc •• 
de_a _ 

ployés lors 
de l'attri­
bution du 
travail 

3-----
Mod'~t, je 
tiena cœpte 1 
l'occasion de. 
coçétence. de 
_s employés 
lors da l'attri­
bution du travail 
et parfois non 

4 5 

Beaucoup, je 
tien. cOllpte ha­
bituelleaent des 
compétences de 
mes employés 
lors de l'attri­
bution ~u travail 

15. Dena quel..le -.ure intervenez-voua lorsqu'il y a "conflit" entre 
ete. aployés! 

1 

Très peu, je 
n'interviens 
pa.. Je lus.e 
le conflit se 
résoudre par 
lui-même 

2 ---- 3------
Modérément, 
j'interviens à 
l'occasion direc­
tement auprès des 
employés pour dis­
cuter du conflit 
et trouver une so­
lution et parfois 
non 

4 5 

Beaucoup, j'ln­
terviens habitu­
ellement pour 
aider à résoudre 
le conflit 



16. Dans quelle mesure encouragez-vous vos employés à collaDorer 
ensemble dans leur travai11 

1 ------ 2 ------ 3 ------- 4 ------- 5 

rra. peu, je 
n'encourage 
pu.s em­
ployé. 1 col­
labQrar en­
Hllble. Ja 
·leur d~e 
d. fair. 
leur tr • ...u 
UIliq~t 

Modérêment, je 
l.s encourage 
1 tr.v.iller 
ena..,l. 
lorsque cela 
e.e po •• ible 
et parfou non 

Beaucoup. je 1.. encoura~e 
habituellement 
à travailler 
ens" le lors­
que c '.st 
possible 

17. Daa& quelle .sure le. eaployt. p.rticipent-ila à la formul.tion 
de. objectifs de tra...u~ 

1------2----- 3----- 4 5 

Tri. pau, !le 
na parti.cipea.t 
p .. lle 
fixat1.on cla& 
objectif •• 
Ils na &ODt 
qu'infOrMS 

Mod'ra.nt. U. 
p.rticipent à 
l'occuioD à 
la fixation 
da. objectifs 
et parfoi.8 non. 
Ils sont in­
forMa da 
c~ci 

Be.ucoup. ils 
participent 
habituell~t 

à ra foraala­
tion de. ob­
jectifs et 11. 
sont informis 
de ceux-ci 

18. Dans quells ...ure d0DD8z-voua \ID travail qui corre.pond aux 
int'rit. de vos !!ploy!s~ 

1-----
Trh peu, je 
ja tians p .. 
cOlipte d .. 
indrita da 
... -.ploya. 
101'. d. l'.ttri­
button de tra9&il 

2-----3 -----4-----5 
Moci'r'-nt, je 
timla COlipt. 1 
l'occasion d.s 
!iltlriea de ... 
-.ployas lors 
da l' .ttrlS.u­
t:ion de trava:!.l 
ct parfois non 

Beaucoup. je 
ti.na COlipte 

ha&ituell_nt 
d •• indrêea de 
.a e!lployé. 
lors de l'at­
tribution de 
travail 
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" 

D. DISCUSSION AVEC LE PROPRIEtAIRE-DIRIGEANT 

JLL6qu 4 ce moment, noU4 /1VOrt.6 cLUc.u.tl de. vo.tJI.e en.tJI.epM.4e, de 
v~ pll.4t(.qu.e.4 de ge.6üon e.t rk vo.tJl.e. d€.c.U.i..on de paJL.tiJr. en 
/166a.Ute.6. POUl!. pOUll6u..i.VIte, noLL6 a..imeJûOn6 VOLL6 conna.U:Jte 
dIlvllntage COllllle. peJt6onne., PoWt.ll..i.e.z-VOLL6 noLL6 pa.!I.l.eIt de. VOLL6. 
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€. CARACTERISTIQUES PERSONNELLES DU PROPRIETAIRE-DIRIGEANT 

Van4 c.e.tte dvrMèJr.e. pall..Ue. du. qu,u.ti.onna.i.lte., . noUII dtl..uwn4 ob.tvWL dru 
-<.n6oJlnl/LU.on4 pelt6onne.U.ru 4U1t VOUII. 

1. NOIR: 

2. Age: 

3. Etat civU: 1) Marié(e) 
2) Célibataire 
3) Sépari(e} 
4) Divorcé(e) 
5) Veuf (v.) 

4. Hatioual1té: C!toy.mu~té _______ _ o 
5. Langua _temall.: 

1) Prança:ûl 
Z) ÂDIl.aU 
31 Autre 

6. Sa.bre d' lIDDi_ da acoarité: 

7. Damier ni.veau de lrColar1té: 

1) Seconda1.re 
2) Collig:ûll 
3) Uu1:vernta1re. 

8. Cert:lf1eat& et du_ prof_.unmala: 

al Corporation: 

b) Corporation: 

o 
o 

9. Autre proar_ de for.ation: _________________ _ o 
10. Participation sociale et fo~don para-acadéa:1que: 

a) lait .. -voua partie d' ... oc:ûlt1on. induatriell.. ou c~rcial .. 
relii.. ou non à l' induatri. daDa laquelle ivolue votre entrepri.e: 

1) Oui 

2) Non 

~ de l' ... ociation 

Que recherchiez-voua dans cette participation: 

OJ 
[[] 
[[] 

o 

b) Avez-voua déjà participé à des congrès, séminaires d'information ou de 
formation reliés ou non à l'industrie dont fait partie l'entreprise: 

1) Oui 
2) Non 

123 



Congrês-sêmi nai res Titre 

Que recherchiez-vous dans cette participation: 

cl Au cours de votre carriêre, avez-vous tentê d'acquêrir 
connaissances, de formation ou d'habiletês susceptibles 
rendre plus apte a gfrer vos affaires: 

OUi. 1 

lion 2 
Si oui, par quels .ayens autres que ceux Mentionnfs ici: 

11 . Expfrience de travail (derniers emplois) 

Dernier 8IIIploi (le plus rfcent) 

pl us de 
de vous 

Hal de l'entreprise : __ - ________________ _ 

NoIIbre d'anntes de service: (19_ - 19_1 

rn 
rn 
rn 
D 

o 

Secteur industriel: ____________________ - 0 
Taflle de l'entreprise: PME 1 

Grande 2 
Titre{s) ou postees) occupfs successiv ... nt: 

Rafson(s) de d'part: 

En plus de cet .. ploi rtgulfer, aviez-vous un emploi a temps partiel: 
oui l 

La nature de cet .. ploi: 

Emploi prfcêdent 

Nom de l ' entreprise: 

non 2 

No.bre d'annêes de service: (19__ 19 

o 
o 
o 
o 
o 

o 

Secteur industriel: __________ ------------ D 
Taille de l ' entreprise: PME 1 

Grande 2 
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Titre(s) ou poste(s) occupés successivement: 

Raison(s) de ' départ: 

En plus de cet emploi régulier, aviez-vous un emploi a temps partiel : 
oui 1 
non 2 , 

La nature de cet emploi: 

Avant cette dernilre occupation, avez-vous exercé un e.ploi qui ait 
été associé a l'industrie dont fait partie l'entreprise que vous 

,dirigez: oui l 
non 2 

12 . Antfcédents ,familiaux 

Niveau d'instruction de vos parents: 

fl_ntaire 1 
seconda i re 2 
colll!gial 3 
universitaire 4 

père 

mire 

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

D 
c=J 
D 
o 
o 

o 

active: 0 Titre ou fonction: ___________________ _ 

Secteur industriel: 0 
Taille de l'entreprise: PME 1 

Grande 2 

Cette entreprise et/ou industrie dont fl faft partie est-elle reliée 
a l'entreprise que vous dirigez actuellement: 

oui 1 
non 2 

Si oui, 1 quel titre: c=J 

En dehors de ses occupations de mire de famille, votre m're avait-elle 
une occupation a caractêre lucratif: 

oui 1 
non 2 

Titre ou fonction: ___________________ _ 

Secteur industriel : ___________________ _ 

Taille de l'entreprise: PME 1 
Grande 2 

c=J 
D 
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Cette entreprise et/ou industrie dont elle fait partie est-elle reliée 
! l'entreprise que vous dirigez actuellement: 

oui l 
non 2 

Si oui, ! quel titre: ___________________ _ D 
13. Autres renseignements 

Avez-vous dêjl êtê propriêtaire-dirigeant d'une ou de d'autres entre­
pri ses avant cell e-ci :. 

Qu'est-il arrive de cette 

oui l 
non 2 

(ces) entreprise(s): 

14. Avez-voua 4éjl participé à d •• activité. socio-économiques (ex. club 
social, loisir) 1 titre d'or~an1aat.ur: 

oui 1 

Don 2 

Noabre d'enfants daua votre famille (frires et soeur.) ------
Votre poeition dene 1& fea1l.1e _. _______ _ 

15. Avez-vous actuellement d'autre(s) occupation(s) de travail ou emploies) 
1 part de c.lle mentionna.s pr'c'd .... nt7 

oui l 

non 2 
Si oui. laquelle:.·~. ________________________________ _ 

o 

o 
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