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Freface

L'origine cu projet remonte a plus de huit ans alors
gu ‘une premiére exploration du sujet aveiit 2té effectuss
a la +in des anness 7O0. J'eétais a 1 epogue directsur
de la Czisse populaire de Genkilliy, situeée dans 1la ville

de Beacancour .

Une recherche avait eété faite aupreés des F.M.E. de c=tie
region dans le2 cadrg2 d'un proiet Canadca au travaill
parraine par la rcaisse populaire citee plus haut.
Eelle—ci a d ailleurs &teé conservee a cette méme calsse
comne ococument de reférsnce. Les EDHE;UEiDHE e cetts

recherche etaient les suivantes:

- Mangue de service professionnel;

- Maces=ité de support administrat:+ additionnel.

Suibte a4 ces constats, nous aviocns pense creer a 1 epogue

une cooperative de services professionnels.

Malbheaureusement, Jje fus btransfére a la Calisse populaire

de Flessisville a 1'&te 1582, & titre de cirecteur



ajle

gensral et comme j'é&tais 1 'initiateur du projet, celiui-
ci n'a pas wvu le Jjour dans les diwmensions preévues.
Malgre tout, guelgues initiatives forkt intéressantes ont

eu lieu & 1 epogue, teliles que:

i- L'extension de certains services a l'intérieur des
bureaux comptables de 1la region, pour etre plus
pras des F.M.E.;

2- Une entreprise de services de coop pour les
coopératives de la region;

— Quelques projets etudiants ont eeteé 1nities pour

LA

offrir des services professionnels additionnels

aupres des F.M.E. de cette region.

Mous avonse repris le projet au complet dans la region
ces Bois-Francs, ou j etails nouvei lenent attache.
Durant 1 année B3, nous avons mis 4 jour un reisve
commercial, industriel et agricole de 1 ensemble des
municipalités gui conposaient la M.R.C. de !l Erable, de
mame gu un releveé socio-@conomigue de cettzs mem= reégion.
J'ai aussi participée a plusieurs projets de relance
g#conomi que durant les années BS et B4 qui Ffaisaient

appel &4 une série de services professionnels supports au



développement et a la nalssance de nouvelles entreprises

de cette région.

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

des services professionnels accordeés aux FL.PMOE.






INTRODUCTION



1-Introduction

Comme wvous avez pu le constater dans 1la preface, ce
projet est le fruit d'wun long cheminement, pulisgue des
etudes ont 2té faites tout aun long de ces années et des
rapports de recherche ont é&teée dresses a plusiesurs
reprisas sur des wvolets specifigues de cellea-c1i.
Flusieurs sources et instances, tant consultatives gue
decisionnelles ont contribue effectivement a cette
recherche et aux rapports d'etape passes. =1 la
description qui en est faite dans les pages qui suilvent
vous apparait résulter d'une demarche plus aleatpire gue
planifiee, c'est gue nous aurons alors reuss: a
reprodulre assez fidelesment ce gue fut la realite vécue

tout au cours des étapes franchies dans cette recherche.

En 198646, en collaboration avec un confrere de 1 'Univer-
sité du Queébec a4 Trois—-Riviares, nous avons effectue une
recherche sur ces services en prenant commne echantillons
les F.M.E. de cette muricipalite regionale de comte. La
methode de recherche e&tait limitée a des "brainstor—

mings" avec des groupes cibles tels que les conseillers



dans le domaine industriel de la region, dans le domaine
agricoie, petits groupes—cibles d'industriels et de
commersants, entrevues personnel les aver guelgues

commergants 2t industrizls, etc.

Touwtes ces discussions townalent aubtour des serwvices

professionnels accordes a ces F.M.E. tels gue:

- Support administratif;

- Support technigue;

- Support en marketings;

- Suvpport en relations humaines,

- etc.

e besolin de rationalisation dans ces serwvices =2t 17 ame—
liopration des communications avec les dispenseurs de ces
derniers semblaient evidents & 1 égpogue. Cett= pra2migre
recherche semblait donc démontra2r gue les dirigeants et
proprietaires de F.M.E. dans tous les secteurs d activi-
tes avaient un probleéme commun, solt la scus—utilisation
ou la mauvalise utilisation de ces services profession—
nels cccasionnee principalement par le peu 3 efticience

aqu’1ls semblaient awvolir sur  l2ur entreprise. Toute



cette recherche avait débouche sur 1 implantation
possible d une organisation de services professionneis
integres dont les propriégtaires et dirigeants de ce
nouveau concept etaient les F-H;E. desservies. Finale—
ment , a 1'hiver B87 nous avons effectug une recherche
svstematiguse de tous les services professionnels st
autres accordss aux F.M.E. au GQueébec, de meme gue les
caractéristigues et modalites d accessibilite de ces
SErvices. Des centaines d'organisations 2t bureaux
privas ont £te déenombres. Mous avons compare 1 evolu-
tion de ces services et l "gvolution du succes des
entraprises chez-nous. Mous avons constaté a partir de
cette recherche qgue le2 tauxr d eéchecs des F.M.E. demsure
impressionnant malgreé toutes ces organisations profes-
sionnelles supports. Flusieurs raisons possibles
avalent eété analysees a 1 'epogue et gul finalement
débouvchent sur une hypothese emise dans la preésente
recherche, & sSsavolr si les prnpriétaires—dirigéantﬁ oL
les gestionnaires de F.M.E. pergoivent 1 'utilite de

recourir a divers services professionnels.

C'est dans ce contexte gQue nous avons entrepris cette

nouvelle recherche afin de cerner encore mieux 1 impact



des caractéristigques et pratigues de ces services

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






RUESTION DE RECHERCHE ET OBJECTIFS



2- [Buestion de recherche et objectifs

S S S S S S S S S S S S s S S S E S T T S T T S s s e eSS EE S

Cette recherche s’'articule autour de 1 interrogation

suivante:

"LES SERVICES FROFESSI1I0ON-
NELS SONT-ILS ADAFTES AUX
BESOINS DES P.M.E. AU

QUEBECT"

Flus spécifiquement, nous voulons savoir si 1 'introduc-
tion successive de tels services professionnels ajoutes
au succées financier des F.M.E. Bt encourage le démarrage

de nouvelles F.M.E.

Farailelement, nous tenterons de voir dans guellas
mesuwres le systéeme de fonctionnement actuel des services
professionnels dispenses peut = averser wune causs du
desintaress2ment des entreprenseurs a la création de

nouvelles F.M.E.



Les objectifs speécifigues sont au nombre de trois:

i

D'abord, nous wvoulons Savoir =i le
proprietaire et/ou le principal gestion-—
naire de ces F.M.E. utiliisent ces
services professionnels et croient a leur

valew economigue 2t sociale.

Ensuite nous deésirons savoir si ceas
derniers aident le propriéetaire set/ou le
gestionnaires de ces F.M.E. a developoer
leur F.M.E. respective. & &etre plus
competitifs sur les marcheés, a devslopper
de nouveau produits, et surtouft si elles
suscitent la création de nouveiles F.M.E.

sources de richesse £conomigus.

Enfin, nous essaierons de remettre en
guestion le systéme actuel des services

professionnels accordes aux P.M.E. dans



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

distribution des =services professicnneis.






LE PROBLEME MANAGERIAL



_]]_.

3— Le probleme managérial

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

gue nous visons & evaluer.

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

en partie & cette spéciaiisation.

#{lLes FP.M.E au CGuebec, état de la situation, 1286J.
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Compte tenu de 1 'évolution du marche, 1l "entreprise
guebecoise a plus gue jamals besoin d'un support pour
affronter les difficultés gue représente la recherche de
nouveaux produits, de nouveaux segments de marche, de
mise en marche, de personnel, de {financement et

d autres ressources necessalres a sSa survie.

L'addition de fonctionnaires a differentes instances
gouvernementales gui a doublé depuis 20U ans, a definiti-
vement apporte une surreglementation qui laisse de moins
en moins de place & la creativite et a 1l 'innovation#®.
Far contre, eux-mémes ne cessent de crier "Flace a
1 "entrepreneurship". Mais gu 'est—-ce donc gue 1 entre-—
preneurship, si ce n'est justement le libre cours a la

craativitéd et & 1 'innovations*s%7

Mous pouvons aussli  affirmer que 1 ipterpretation des
marchés, 1 hyperconcurrence micro et macro environnemesn-—

tale gqui en découle, 1 accroissement de la productivite,

¥iref. Annuaires du Quebec).

*¥uiref. Jean—-Marie Toul ouse, Entrepreneurship au

Ruebec) .
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1 "acceélération des changements socio—economigues, en

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

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

prise moderne et c'est Justement sur ces dernierss gue

P

nous ailons vériftier =i a2ttfectivement les services

professionnels ont pour effet de raduire celles-ci.

(5
e}

en wva de sa survie et de son développement. Fartie

prenante d un systeme hautament competiti+, elle doit

cComposer

8 partir

questiocn

avec les lois ineluctables quil la réagissent:

—Se distinguer des autres;

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

-5 "adapter rapidement aux changements snviron-
nementat;

—Dafendre son territoire;

—Fréparer i avenir;

{(Henderson 1983).

des faits mentionnes pracédemment survient une

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

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

aur foarme qgque dans leur

[

utiliisation, permettent

aux F.M.E. de redulre les

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

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

et de leur épanocuissement.






LA PROBLEMATIGUE



4- La problématique

La problématique envisagee ici est la caractéristigue de
1 'utilisation de tous ces services professionnels

accordes aux F.M.E. en region au COuébec.

Les caractéristiques et pratigues de ces services
professionnels é&tant 1le coeur de leur existence, c’'est
davantage ceux-ci qui seront analyses et ce, dans le
cadre de 1 'engouement socio—-politigque suscité depuis
quelques années par la problématique de 1la P.M.E. en
tant que source principale d'emplois et de richesses
economiques dans 1 ‘ensemble de 1 "économie guébecoise. La
mise sur pied de centaines d organisations de services
professionnels de toutes sortes, se wvoulant etre des
supports a la FP.M.E. du GQuébec et du Canada tout entier
est devenue la nouvelle fleur de lance de nos politi-
ciens. Dans leur forme actuelle, tous ces services
atteignent—ils les résultats escomptés? ¥—a—t—il
vraiment cette profitabilité économique recherchee, ou
au contraire, avons—-nous tellement alourdi le systéeme

gue le propriégtaire et/ou le gestionnaire de ces F.M.E.
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en perdent leur coréativitad, caracteéristigue principale

d'un proprietaire dirigeant a& succes?

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

une disponibilité restreinte de ces services, 1 'eloi-

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

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

tusbec".






LE CADRE THEORIGUE
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S—- Le cadre théorigue

Le présent cadre théorigque se divise en deux arandes

parties, soit:

La premiere partie gue nous appeilerons "FOSTULATS XY,
dans laguelle nous parlerons des difficultes des entre-—
prises, des tauz. de succes et d'echec et finalement
1l "ensemble des probléemes  importants dans 1a F.HM.OE.
relies principalement a des lacunes au niveau de la

gestion globale.

Dans la deuxieme partie appelee “FOSTULATS 2", nous
elaborerons sur la panoplie des services professionnels
de tout ordre gqui sont accessibles aux F.M.E. de méme

gue sur le concept de “"services”.
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FOSTULATS X:

Dans un premier temps, attardons—-nous aux differents

problemes des FP.M.E.

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

dével oppement, 1 'évaluation et le iancement de nouveaux

produi ts. {Choffray et Dorey, 1983).

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

recherche a &été faite aupres de 2S00 entreprises ameri-



caines. Ces pieéges viennent affecter la vie de 1l 'entre-
prise, soit au moment de son lancement ou lors du
lancement d’'un nouveau produit ou d'une nouvelle

division.

Je me suis permis de retranscrire cette liste gue je
crois des plus pertinentes pour la presente recherche et
qui vient a nouveau corroborer les conclusions des
etudes mentionneées precedemment.

Elles confirment encore une fois les nombreux problémes

des F.M.E. a différents moments de leur wvie.

PIEGES
Description Z_de_ 1 opccurence
1- Incorporation prématurae 32U

2—- Lancement de produits
prematurea 274
Z— Fatente preéematurss 414

4- Indiscretion touchant les

éléments clés de 1 entreprise 21%
S— Tests de marché inappropries TI%
&— Segmentation du marché inadeguate TTh

7— Etablissement d 'un flux i1napproprieg 1%
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8- Tactigues de marketing faibles
F—- Fraévisions des ventes incorrectes
10-Approche prématuree d investissements en
capital de risgues
1i-Travail incomplet en vue d approcher des
investisseurs
i2-Technigques pauvres pour susciter 1 appetit
des investisseurs
15—Analyse de la possibilité de marcheé inadeguate
14-Faiblesses et trous dans 1 '&guipe de marketing
15-Frojets centres sur des marches sfagnants ou en
deécroissance
l6—iLocation du commerce de detail dans un lieu
mediocre
17-Des employés—-cles faibles
18—Méthodes faibles comme levier financier
19-Manque de reéalisme touchant la neécessite
d 'obtenir de 1 argent comptant immédiatement
Z0-Mangque de responsabilités touchant la fiscalite
21-Systéme de contrtle inapproprie
22-Systéme de mesures incitatives faible
23-Svstéeme de discipline personnelle faibie

24-Flan d ' affaires faible

&61%

&H1%

84%

614

31%

217

16%

417%

76%

28%4

8%

s
it fa

11%

BV ARY 4
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Z25-Motivation faible 8%
26-Malhonneteté avec soi ou les associés 11%
27-FProjection financiére faible 41%
28-Communication déficiente 314

25%—-Les attentes personnelles en conflit avec les
buts et les objectifs du lancement 194

Z0—Mangue de comprehension des buts des investisseurs

en caplital de risqgues 274
Sl1-Mangue d ' enthousiasme pour la vie necessalre

au lancement de 1 entreprise 14%
ZZ2=Inabilite du conjoint d'accepter les valeuwurs

et obligations de 1 'entreprensur 29%
Selon certaines statistigues, on estime a environ
150,000 12 nombre de F.M.E. oppérant actusllsment au

Guebec, 10% d'entre elles oeuvrent dans le secteur

manufacturier, iCloutier 1984).

Faute de denombrement précis on peut towut de méme
estimer a plusieurs centaines de milliers, les petites
organisations de types coopgratives, UOrganismes sans Eut
lucratif (O0SEL) et organisations publigues et para-

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

a trente ans.

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

40,000 annuellement {(Herger 1284).

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

(Ficheé 19867.

Dans son rapport de 1984, 1a Commission gquebecolise sur

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

ses dix premieéres annees d activites.

Selon les données rapportees en aout 19846 par la
Commission et Corporation Canada, les secteurs oo les
FME sont les plus nombreuses, et dans lesquels elles
sont generalement creees, (les services aux entreprises
et aux indiwvidus, le commerce de gros et de detail 2t la
construction’, sont précisement ceux ol 1 on retrouve le
plus grand nombre de faillites. Four la périodes de
Juiliet 198BS a juillet 19864, 24U des faillites au (Buebec
1'ont &té dans les secteurs de commerce de gros et de
deétail (versus 2ZBY au Canadal et 3I2W  ont ete des

entreprises de services {(versus 268X auw Canadal .

Yennat (1328480 rapporte gu'au cours des B premiers mois
de 1 année 1984, les faillites commeErciales ont augmente
de 15¥ au Québec, entrafnant des pertes de prés de F300
millions. Au nombre des causes de faillites rapportees,

diverses sources préssntent les problemes suivants:

-F0% des difficultes rencontrées sont dues selon

Dunn % Bradstreet, a une mauwvaise administration.
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—Dans son rapport préliminaire sur 1 '2tat de 1a
situation des FP.M.E. guebecoises, 1 'Institut de
recherche politigue confirme gue les lacunes de
gestion constituent une cause majeure de 1 inef-
ficacite et de 1 'echec des petites sntreprises,
celles—ci ont tendance 3 se +fier aux competences
d'une seule personne pow leur gestion et n'ont pas

les ressources reqguises pour en former d’ autres.

—De plus, de nombreux chefs d entreprises croient
ne pas avoir le temps d'améliorer leur compgtence
administrative (Fiche 1984). GSelon la meme source,
la petite entreprise n'a pas suffisamment d infor-

mation dans les domalines sulvants:

—Services de consultation en gestion,
-Services de consultation En matiere de
financement v compris 1 'information sur la
fiscalité et les sources de financemant.

-Les possibiliteés de commercialisation,

-La technologie et 1 innovation,

—Les exigences reglementaires,
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~Les programmes et les services gouvernemen-—

taux.

-FParent (1784) precise les difficulteés diverses
rencontrées par la PME au plan de la planification
des achats et de la gestion des stocks, la percep-
tion des comptes clients, la planification de
projets d'expansion, la détermination du prix de
revient, la gestion du fonds de roulement. Farent
rapporte également 1 absence trés fréguente d’ étude

de marche.

-Filiatrault % Ass. rapporte gue pour les 195
entreprises etudiees lors d une recherche effectuee
en 1784, la somme consacree aux depenses marketing
constituait moins de S¥% de leurs chiffres d aftfai-—

res.

-5elon Bernier % Ass., 40% des FPME ne connalssent
pas le marche pour leguel elies developpent un
nouveau produit. Sur 445 entreprises, a peins 7
d'entre elles avaient fait appel aux services de

spéclialistes en marketing.



~Dans une etude effectueée aupres de 141 FHMD
comprenant des coopératives, des FME, des organisa-
tions sans but lucratif {(0SeEL)Y) , des petites et
moyennes organisations publigues et parapubligues,
FRoy {1982) rapporte comme probleémes g2nerau: aus
quatre types d’organisations, le mangue de compe-
tence =n gestion des dirigeants. Coops, FME et
O5eL font etat 2galement de problémes de gestion du
fond de roulement, de gestion financiere et de

marketing.

SGarnier % Basse (1%84), dans une etude sur les besoins
en formation des dirigeants de FME, constate gu alors
les bespoins sont eusprimés en administration générale,
vente et marketing, comptabiliteé et finance, preées de 77%
des divrigeants rancontrés n'entendent pas participer a
des sessions de formation. Faute de temps ou par manijue
d'intéret. A cet égard, Roy (1983) constate que les
gestionnaires et administrateurs rencontrés ont besoin
de formation en gestion mais préferent aporendre "sur le

tas" et non dans urne salle de cours.



lLe recours aux services de professionnels offerts par
des organismes existants, preésente une diversité de
contraintes bien particuliéres exprimeas par des
dirigeants de FHME. Selon Farent (1984) non seulement
les dirigeants ne disposent pas toujours des ressources
humaines appropriées pour prendre des décisions optima-
les, mais =n outre, ils ne ressentent pas le besoin ou
ne sont pas toujours conscients de l1'utilite des

speécialisations.

Les petites entreprises n adm2ttent pas leur manque de
connalssances et d experience en gestion, de méeme gue
1 ' utilité et 1a rentabilité de personnes ressources
extérisures a 1 entreprise. Pour Parent, les dirigeants
de FME crsignent souvent de discuter de leur situation

avec des personnes ressources de |l 'exterieur.

D autre part, Roy (1982%) observe gues le cout de 1 exper-
tise extérieure est un probleme de tailie au nombre de
FME. Les tarifs de consultation sornt assez colteux et
comme le produit est intangible, le dirigeant &n pergoit

mal la valeur et en considére donc le cout trop eleve.
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Dans sa problematigue de  1a FME auv Uuebec, Desjardins,
1380, consacre plusieurs pages a la guestion de 1 intear—-
vention des conseillers exterieurs dans la FHME alors gue
1a +Fr=guencs= des contacts do dirigeant de FiHE est
particulisrement 1mportante awvec ies banguiers et les
comptabies. esjardins obserwve gues dans un  Cas ou
I "autre, trop peu de ces conseillers s'appliguent a
jousr pleinement leur troale d experis conseiis aupras de
ieurs clients d'affaires. Trop souvent, l2 banguisr s=
preoccupera davantage de limiter lz2s risgues d'un pret
rentable gue de conseiller les dirigeants sur leur fagon

ge gaerer lewrs finances =2t sur les movens d ansgliorer =a

=]

situation Ffinanciére. e son cote, le comptabie
contentera de faire de la comptabilite risczsle =n
etablissant des bilans et des états des resultats piutot

Sgue de conssiller [ 'entreprise sSur Sa astion géenarale,

i

=a structures de financement, sa rentabiiité, stc. Comme
I'indigue De=sjardins, il faut toutefois reconnaitre gue
tres souvent aussi, le dirigeant de FME s'v connalt peu
en cette matiérs et v wvoit wne ocbligation inewvitaole

dont il se débarrasse sans autre explicatbtion.
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Far ailleuwrs, parce gu'il a peu ce temps, gu'il nm'en
pergoit pas ia nécessité, est non conformiste, a un
tfort besoin d avtonomie et est raticent a "débalier" =on
affaire aux strangers, le dirigeant de FME a rarement

recours a des consultants extérieuvrs#®. Dautre parb, 11
se plaint socuvent gue le=s conseillers manquent d expé-
rience, n'ont pas les capacites reguises et surtout gue
l=urs honoraires sont trop éleves. LCe n'est donc gu'en

tout dernier recours gu'il se résignera éventuesllement a

faire appel &4 leurs services.

Flors gue ces services de consultation présentent de
repls avantages au plan de 1 'objectivite, de 1 expérien-—
ce, de l=2ur competence d'analvystes, Desjardins soutiesnt
que ces organismes ont  souvent tendance a trouver des
solutions gui corrrespondent davantage aux besoins des

grandes ertreprises. Les rapports présentaes ne sont pas

#irat. Les bescins d=2 formation des proprigtaires—
dirigeants o F.M.E. gugbécocisss: uns tude empeérigue
pilote, Bernard Garnier et Yvon Gasses, Universitse Lawvsal

L9E4) .



adaptes =2n fonction du niveau de2 forpaticn des diri-
geants de FME et deépassent leurs possibilités de
comprehension. Far ailleuwrs 1l2s honoraires de ces
consultants sont bien souvent supeéerieurs & la ra2munéra—

tion gque s ' allouent les dirigeants de FME =ux-memes.

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

evidence le fait gque les F.M.E. ont besoin de services
professionnels adéquats; d'autre part, ils indiguent gue
les F.M.E. gui ont declare +faillite connaissent des
probl &mes de gestion A& multiples facettes et c=, =2n
depit du nombre important d'organisations supports aux
F.M.E. tant gouvernementales, para-gouvernsmentalss que
privees, f(gue nous verrons d 'ailleurs un peu plus loin

dans cette recherchel .

POSTULATS Z:

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

protessionnels disponibles aux F.H.E.

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

Fuisgue nous parlons de ‘"services" 11 convient de

rappelier la notion de "services” et les caracteristigues

specifigues en cause dans 1 appreciation d un service.

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

service se caractérise par guatre traits distinctits:

—Intangibiliteé
—Inséparabilite
—Variabilite

—Non—durabilité



La mise au point de stratégies et de développement d un
programme de marketing des serwvices doit eétre étroite-
mEnt associze a ia specificite d= chague trait mertionneg

precademmant.

Ainsi 1 'intangibilite du service offert constitus une
contrainte majew =. L'acheteuws ou 1 utilisateur
potentiel ne peut le wvoir, le sentir, le godter. 11
doit en conséguence se fier a4 celui gui 1 'offre. =
fournisseur du serwvice doit donc c=ntrer son effort
marketing swr 1 'instauwraticon d un niveau de confiance
egleve anvers le service offert. En ce sens, 11 s affor-
cera par exemple d accrofitre la tamngibiliité du service
par divers moyvens (modeles de rapports écrits. de
dossiers informatisés. exemples de rasultats att=ints,
maguettes, etc.). Far ailleurs. i1l peut mettre davaen-—
tage 1 'accent sur les bénéfices du =serviZe gue sur 1a
description de ses attributs. De wmé&me 11 peut identi-
fier les services offerts pour umn nom de margus propre &
accroitre la confiance des clients (Croix-rouge, Urgence

sante, Farents-secours). Enfin les fournisseurs du

service peuvent &galement accentuer la tangibilits du
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service en y associant une personnalité connue et

2stimee.

Dans ie cas des services, production et consomnatiaon

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

forcém

1]

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

personnel speécialise =t en developpant la confiance des

ciients dans leur intesrvention.

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

ie r8le du personnel en place est determinant. Ui
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recrutement Judicieux, un programne d entrainement
adéguat, uwune supervision efficace sont essentiels au
maintien dss standards de gualiteé rechercheés dans

1l 'affre de services.

0 autre part, 1 etablissement de mecanismes de retroac-
tion tels des sondages d'opinion, panels de clients et
autres assure le suivi constant de 1 'évolution des
paramétres de satisfaction des clients =2t permet

1'ajustement rapide du svysteme.

Le caractere périssable du service incite & garder
constamment en considération la stabilite de la demande.
Les temps morts comme les périodes de pointe constituent
les problémes @pineux avec lesquels doit composer tout

fournisseur de services.

Flusieurs stratégies sont possibles dans 1 'ordre de ces
services professionnels. Elles peuvent prendre des

farettes diverses telles gue:

=Tarifs reduits en dehors des périocdes de

pointe;
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-Services complémentaires aux clients en attente:;
—-Systéme de reéservation, sont autant de fagon

de regulariser la pression.

Buant & lwui, le fournissesur peut également s ajuster a

la demande en recourant a des modalités variees:

~Embauche d’'employés a temps partiel en
periodes de pointej;

~Farticipation personnelile des utilisateurs a
certaines des taches:

—0ctroi de contrats en sous—traitance;
~Foutine de trawvail =abréges

—-Etc.

5i nous nous sommes permis d élaborer autant sur le
concept du ‘"serwvice", c'est gue nous croyons en son
importance. Par contre trop de gens s improvisent dans
Ce domalne sans sulvre un cheminement professionnel gua
est susceptible de wvraiment répondre aux besoins des
dirigeants de la F.M.E. De fait, les diverses strate-
gies marketing decrites précédemment et gui seraient

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

dirigeants.

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

s sentent souvent mal servies.

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

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

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

marketing) et d'autre part aux contraintes i1dentifiees
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1

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

vecue par une majorite de PME en region.

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

avons vu precedemment.

Ces problemes semblent donc se manifester dans 1a

recurrence des difficultes telles gue:

-L"analyse comptable d'un projet,

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

~La gestion du fond de roulement,

—La perception des comptes clients,

—La gestion des stocks.

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

revelent gue si toutes ont recours a des comptables



‘#ﬂ'

professionnels et autres organisations de consultation,
ces services se limitent presqgu exclusivement a des

services trés primaires tels gue:

—Moms de reférences,

-Adresses,

~Freparation d états financiers,

—préparation de rapports d imptt,

~Fuelques gquestions theorigues sur des sujets

de gestion de 1 'entreprise.

Comme nous 1 'avons mentionng dans 1 introduction de
cette recherche, nous avons effectue wune recherche
&l aborée auprés des différents ministéres du gouverne-
ment ., organismes para—-gouvarnementaux et prives laguelle
nous a permis de découvrir 1 'existence d'une multitude
d'organisations et de services wvenant en aide aux FP.M.E.

sous toutes ses formes.

Les définitions entourant le terme "serwvices'" gui ont
sté preésentées precedemment nous permettent d'identifier

différentes classes de services offerts aux FoMOUE.:
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=0Organismes gouvernementaus offrant de 1 aide
technigue ou financement, de la formation ou des
services 2t des specialisations sur les services

offerts;:

-Frogrammes spéciaux de 1a Bangue fadérale de
developpement (B.F.D.) gui incluent les services
conselils Centre d'aide des services aux entreprises
(CASE) , services financiers, services de placements

bancaires, services de gestion conseils

-Détails sur la direction generale des services aux
entreprisss du Québsc et des services profession-—
nels en gestion au service de la F.M.E. manufactu-
rigr2 provenant de la direction generale d=s
services aux entreprises du Ministére de 1 Indus-
trie du Commerce et du Tourisme;

~Details sur ie Centre de recherche industrieile du
Cuéberc =2t ses formes d ' aide aux entreprisess
-Details sur le Centre d'entreprises de 1 Univer-

site de Sherbrooke:



—LCetails sur ie Hureau en gestion de 1 Universiteé

—Les autres services conseils opfferts dans les

differentes régions du Cuebec par:

AGdministirateurs agréss,

Conseillers en administration,

Conseillers en relations industrielles,
Conseillers en informatigue,

Corseillers en affaires,

Conseillers en productivite,

Conseillers en recirutement de cadres,
Conseillers en personnel,

Conseillers en placements,

Conseiliers en marketing, étude et analyse de
marche,

Comptables agraes,

Comptables genéraux licencisés,

Comptables en management,

Différents autres petits cabinets de services

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

aux F.M.E.

C'est sur ces services gue portera notre analvyse.

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






HYFPOTHESES DE TRAVAIL
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6— Hypotheses de travail

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

gaestion globale de 1 entreprise.

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

differents auteurs gui ont eté mentionneés & 1 'inteéerieur

de ce chapitre.

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

poser une premiere questions:

"Est—ce gue les services professionnels actuels attei-

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

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

hypothéses de travail.

HYFOTHESE

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

lite de recourir a divers services professionnels.

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

~2

la guestion spécifigue no. 2.



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

mee.

Flusieurs wvariables devraient donc gtre prises en

considération, soit:

- Les variables individuelles,
- Les variables organisationnelles,

- _Les variables contextuelles.

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

=se.






METHODOLOGIE



7= Methodologie

La nature meme de cette recherche nécessite | "#labora-
tion d une méthodologies baseée sSur uwune approche sssen-
tisllement emplirigue visant a rassembler des donnees sur
différentes variablaes touchant 1l 'entreprise, son

propriégtaire et ses gestionnaires.

11 va de sol gue cette recherche est de type exploratoi-
re. La demarche d'engugte sur 12 terrain consiste a
recueillir des informations concernant 1 'utilisation des
services professionnels par les dirigeants et propriée-
tarres de PFP.M.E. en region au dueébec. Donc, un elément
essentiel de notre recherche est la préparation d un
questinnnaire pertinent pour recueillir cette informa-
tion. Il v aura de 1 gbservation directa, entrevues et
dJepowil lement documentair=2 & la fois aupres de ces

F.M.E. et aupres des différents bureaux de services.

La territoire retenu pour 2tablir nos 2chantillions est

ceiui de la Municipalité reégionale de comte de 1 Erabla
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gue nous croyons representati$d des reégions au Quebec
avec ses 414 commerces, 125 entreprises de transforma-
tion, 3746 entreprises de services et B0&6 entreprises
agricoles pour une population d'environ 25,000 habi-

tants.

D'ailleurs, un releve industriel, commercial, agricoles
et institutionnel gue nous avons effectué & la fin de 86
et gue nous avons mis a jour dernierement est disponible
sur demande. Concernant le guestionnaire lul-méme, une
gguipe de jeunes universitaires a &tge engagee pour
travailler sur la cueillette des donnees =2t nous aider a
preparer le guestionnalire approprie. Mous wverrons ci-—
aprées le cheminement parcouru pour 1 '2tablissement de ce
guestionnaire, de méme Qu une cople des differents
guestionnalres utilisés et des differents scénarios de

conpilation.

Four ce gui st de 1 'enguete sur 12 terrain, toute la
compilation des résultats obtenus s& retrouve dans le
chapitre suivant gui s’'intitule "RELEVE DES CONSTATA-

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

depart pour nous aider & formuler 12 guestionnaire

etaient:

OBJECTIFS DIRECTS

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

sont—il dus?

I

by

- Les sevices professionnels dans lsur

forme actuelles sont—-ils viables?

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

dispension de ces derniers?

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

actuellement ofterts™



K

- Yeulent-elles avoir plus de services?

Sont-elles satisfaites des services

A
|

utilises?

Lorsgue chague membre du groupe avait bien compris les
objectifs wvises par ce guestionnaire, chacun devait
monter une série de guestions gui par la suite étaient

discutees en groupe.

Cet exercice nous a permis de selectionner les guestions
a retenir de fagon a atteindre les objectifs mentionnees

précedemment .

De plus, lors de ce méme exercice nous avons T1%8 un
objectif¥ par guestion, afin de faciliter le travail de

1l interviewer.

Buelgues Jjours plus tard nous avons repris a nouveau ce
guestionnaire, de meme gue less objectifts fixes par
chacune de ces qgquestions, de +fagon a en faire les
derniéres corrections et en arriver ainsi au guestion-

naire final, tant pour 1 'interviewser gue pour 1 'inter—
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viewe. Ces guestionnaires sont reproduits en annexs 11,

avec le tableau de compilation.

Concernant 1 @chantillonnage, la méthode retenue a &té
systématigue et aleatoire. Nous nous stions entendus
pour prendre un echantillon entre .lﬂ et 154 pour les
industries manufacturieres, commerciales st de services

et un echantillon entre 2 a 4¥X pour les entreprises

agricoles.

Compte tenu du nombre d'entreprises investiguses en

chiffres absolus, qgue c2s pourcentages representent,

nous croyons gqu'ils sont tres satistaisants. Four ce
gqui est des entreprises agricoles, compte tenu de
1l "homogenéité des entreprises inwvestiguees dans ce

secteur d'activites, ce pourcentage retenu, guoigu i1l
pulsse paraftre relativement bas, est suffisant pour se

faire une opinion.

Four ce gui est du premier echantillon un chiffre de 1

etait pige. hous debutions awvec le2 chit+re cholsi

i1l
L
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puis nrous aljoutions 3 a4 ce nombre 2t alnsi 2 suite ce
qui construlsait notre 2chantillon, car les listes sont
deja alsatoires. i=n ordre alphabetigue, par viile =2t

pat secteur’.

Four i=ss sntreprises agriccles, la demsirche fut sensi-
plemant la méme sSaud gue noks prenitons un echantilion a
tous les 20, Compte tenu gue les secteurs des autres
activités agricoles =t érablisres £taient btrés didfici-
ies & contacter 2t avaient des besoins semnblabklss, nous
n‘en avons pas tenu Compte. Chose importante a noter,
lorszu 1l v avait un lien de parente Lras rappircoche avec

| ¥

uiy membre du groupe, ie cCcommerce etait esxcius  de

1 'echantilicon.

L'ooi=sctif wise par Ceite gecision 2tait o eviter
dravolr des reéponses Dlalseses & nos questions surtouc
fallasit tenir compte gus c e&tait ig Meane groupes
gui alisit par la suite cans les entreprises racueilliar
les informations. Treés pewu de commerces ont ek2 exclius
Far cCette pratigue ©ce Gui nTavait conc pas d etfet

maJi=ur =Sur 1 'achantililon final recanu =t c est pour
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cette raison gue nous n avons pas cru bon de choisir

d autres firmes en ramplacement de ces exciusions.

Four ce gui est de la compiliation. &tant donng gus nous
passions le guestionnpnaire individuellaement, nous avions
chacurn nos feuillss. La meéthode pour fonctionner =2tait

la suitvante:

hous compilions en fonction des deux priorités, soit:

- La categori=;

- Le chiffre d affaires.

Far sxample, nous avions un2 feullle de compilation pour
les commerces ayant un chiffre d ' affaires de moins de
F75,000.00, une auitre f2ulllz pour les conmeErces ayvant
un chiffre d at+taires se situant entre 75,000,000 et
FR2OO0,000.20, ainsi de suite pour les autres catégories

2t chitfres ' affaires.

Cesg divisigns ont 2ké faites de fagon guelgue peu
aleatoire, puisque c’ =25t apres discussion =n groupe qQue

nous avons decide de c=2s derniaras. Mous nous socmmes
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basés sur les experiences de chacun 8t ainsi NnoOus avons
precise des limites pour avoir des categories lzs plus
homogenes possibles dans lewr fonctionnement et 1 'utili-

sation des differents services sutérisurs.

e cette fagon., nous pouvions ressortir les commentalres
et les =statistigues se rapportant a des entreprises
d 'une méme catsgorie. Buand on eut fint de passer le
guestionnalre en entreprise, chague membre de 1 éguipe a
fait le total des reponses pour chague guestion en plus
d'une f2uilie de commentalres géneraux gue 1 'on a pu

recuzilliir lors des entrevues.

O a ainsi opu avoir des renseignements au point de vue
gqualitatif 2t guantitatif. Un plan d attague dans las
sntreprises a eteé prépare de Ffagon a optimiser ces

rencontres. Celui-ci se déataille comne suit:

- Femercisr les gens d avolr accepte de nous
rencontrer pour un interviews
- Assurer ia confldentialite des resultats de

fagon a mettre 1 interviswe an conflance:
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- Decrire l1les buts et objectifs du guestion-
naires

- Aller directement au sujet;

o Expliguer les guestions en fonction des
objectifs gue nous nous etions fizes pour
chacune d 'entre elles; donc les explications
devaient &tre standard, puisgue 1 'on s etait

entendu sur chague guestion au préalable.

Finalement des essais ont é&té faits de fagon a wvalider
notre guestionnaire en fonction des objectifs visés.
Ces essais ont é&té faits aupres du directeur des
services commerciaux, industriels et agricoles de la
Caisse populaire de Flessisville st de gquelgues analys-—

tes de cette méme institution.

Le pré—test a donc &té wvalide aupreées de six peErsonnes,
reparti esgalement dans les differents secteuwrs d activi-

tes.

Comme les reésultats ont &te concluants, nous avons
procedé& par la suite aupr2s des entreprises retenues

dans notre échantillon.



Le tableau d échantillon représente guelgues statisti-

quas i1ntéressantes pour interpréter les resultats.

Alnsi pour chague type d entreprise, on presente l=s

données sulvantes:

- Le nombre d 'entreprises de ce typs dans la
municipalité regionale de comte de 1 Erable;

- Le nombre d ' entreprises de c2 type dans
1 '&chantillong

- Le pourcentage de 1 'echantillon total repre-
sente par le type d entreprise donnes

- Le pourcentage de chague type d entreprises
que 1 'on retrouve dans cette méme municipailte
régionale de comté;

- Le pourcentage que représente 1 échantiilon

par rapport a cette municipalite régionale de

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

echantillon tiré.






RELEVE DES CONSTATATIONS



8- Relevé des constatations

Dans les pages quil sulvent nous avons i1ncorporé 1 ensem—
ble des resultats obtenus pour chacune des guestions en
fonction des types d entreprises et du chiffre d affai-

res de ces dernieres.

Un sommaire a été préparé pour ] ensemble de ces types
d'entreprises et leur classification au niveau du
chiffre d'affaire facilitant ainsi leur interpretation

{voir annex=ze I[II).

La cueillette des données a été effectuée a 1’ 'éte 87,
donc dans une periode economigue relativement stable et

prospere.

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

principaux faits marguant cette recherche:

. Feu importe le type d'entreprises, la majorite
d'entre elles possédent uwne grande expertise

technique dans le domaine dans lequel elles
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ceuvrent alors gue peu ont une experience de

gestion (ref. guestion 2).

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

professionnels (ref. gquestions S, 7).

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

2

al.

Les services professionnels guil leur sont
offerts repondent géneralement bien aux

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

LL"insatisfaction par rapport aux explications

fowrnies par les intervenants externes est

généralement faible (reéf. guesticons 7, 8, 9).
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- Les mangques les plus +lagrants ont générale—
ment trait a 1 'intormation relative aux
services gouvernementauos, a la production et

au marketing (ref. question ¥).

- Les aspects de la gestion pow lesguels il
semble le plus important d accorder un suiwi
sont la comptabilite et ia gestion des

operations (reéf. guestion ).

- La plupart des dirigeants de F.M.E. se disent
preéoccupés par le marketing. Cependant tres
peu ont deja effectus wune etude de marche.
Farm: ceux gul ont effectus une etude de
marche, la satisfaction est excellentes (ref.

guestion 10}.

- La majorite disent consulter leurs etats
financiers raguligrement ocu guelgues tois par

annes (ref. guestion 11).

Mos résultats semblent donc indiguer gue les proolemes

manageriaux ne sont pas aussi filagrants gu'ils pouvaient
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parraitre au deébut, soit ceux constatés a 1 'intérisur du
cadre theéorigue et dans certaines etudes faites precs-
demment, mentionnées dans 1 introdouction. Le marche des
besoins est donc mince au niveau des services profes—
sionnels. Ce n'est donc pas dans 1 addition, mais dans
la réorganisation de la dispension de ces services gu'il
v aurait lieu de se pencher wvéritablement. Les entre-

preneurs semblent peu utiliser ces services et peu

preoccupes par ces derniers (ref. guestions 9, 12).

Feut-atre faut-i1l ajouter a tout ceci gue les dirigeants
o enteprises ne semblent pas reéceptifs a 1 ' ensemble de
ces services professionnels qui pourraient régler une
partie de leurs problémes manageriaux tels que nous les
avons vus dans les chapitres précedents, lesguels, selon
nous, pourraient leur étre bénéefigues. Bien sitr, ceci
represente une affirmation personnelle de 1 auteur,
basée sur les objectifs wviseés par les services profes—
signnels et sur les renseignements generaux recueillis

iors de 1 enguete.
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Ce deésintéressement est peut-étre la consequence, d une
part, d'une mentalité conservatrice, attribuable a
certains facteurs des reéegions et d'autre part d'un
mangue de competition entre les FP.M.E. gul deéecoule de ce
facteur. pMous savons gue la competition entre F.M.E.
est moins vive, di particulierement a3 la limitation des

marches et du territoire.

De 1'aveu meme des dirigeants et proprietaires des
F.M.E. étudiées, il ne semble v avolr auvucune correlation
entre  leur succées financier et autre et 1le degre
d'utilisation des serwvices professionnels. Faradozale—
ment & ce gque nous venons d awvancer, si nous nous basons
sur les entrevues gque nous avons eues avec des dispen—
seurs de cCes services professionnels, eux croient au
contraire qu’'ils sont pour beaucoup dans le succes des
F.M.E. gu'ils ont desservies. 11 aurait éte intéressant
ici de faire une recherche plus approfondie et gquanti-
s

fier celie—ci de +tagon a pouvolir prouver ou infirmer ce

qui est avance preécedemment.

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

2t en tenant compte des objectits de cette derniere,



_66-

nous N avons pas essaye de prouver de telles affirma-
tions. Il n’'en demeure pas moins gu’'il serait intéres-—
sant de tenter d’'etablir le degreé de correlation entre
le succes a differents niveaux, tels gue financier,
organisationnels, etc. et les niveaux et degrés d utili-

sation des services professionnels.

En tenant compte de ce gui précéde et des résultats
cumul és dans les pages suivantes, en tenant compte aussi
que la guestion speéecifigue numéroc 1 de notre hypothese
n‘a pas @été investiguee, nous confirmons donc par cette
recherche la guestion speéecifigue no. 2 de notre
hypothese, a savoir que les gestionnaires de F.M.E. ne
s apergoivent pas gu’'il leur serait utile de recourir a
divers éervi:eﬁ professionnels. Far contre la confirma-
tion de cette guestion est peut-etre Jjustement attri-
buable {(en partie) a une mauvaise adaptation des
services professionnels et gui nous raménent a la

guestion spécifique no. 1.

A cause du désintéressement relatif des proprietaires-—
dirigeants, dont nous avons parle preéecedemment, face aux

services professionnels disponibles, nous pouvons
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affirmer gu'il v a un probléme important au niveau de la
comprehension de ces services professionnels. I1 faut
ajouter gue ceux-ci devraient non seulement proposer des
solutions aux P.M.E., mais ils devraient aussi et avant
tout, aider les F.M.E. a diagnostiguer leurs problemes
actuels et futurs atin d assurer leur wiabilité a long

terme.

Mous devons toutefois tenir compte de la taille de
l "&échantillon gui, meme si1 elle est considéree comme
acceptable, est une limite en =oi et de la guestion
specifigque no. 1 a 1l'intérieur de notre hvpothése, sur
la méthode utilisee pour dispenser les services profes-—
sionnels, gui represente peut—2tre une des causes
majeures de la sous—utilisation des services profession-—
nels. Finalement, il faut tenir compte gue ces reésul-
tats ont é&te preéleveés en milies semi-wbain et méme
rural dans certains cas. Cette derniere limite est
importante. Elle peut influencer la perception des
proprigtaires—dirigeants en fonction de leur milieu

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

verrons dans le prochain chapitre.



STATISTIGUES DE L "ECHANTILLON

TYPE MRC ECHANT. ECHANT. MRC ECHANT.
TOTAL DE L "ECHANT. TOTAL _DE_L 'ECHANT. MRC
Commerce 414 55 S5/118 = 46. 6% 414/915 = 45.3% S5/414 = 13.3%
Industrie 125 25 257118 = 21,24 125/715 = 13.6% 255125 = 204
Service 76 38 z8/118 = 32.2% ITHE/F1IES = 41.1% IB/s3T7L = 10.1%
Total: 915 118 118/915= 12.9%

Agricole

IR
e
o
]
bJ

22/8046= 2.4
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LES COMMERCES
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* LES COMMERCESH*»
EEEEERERRERRERERE

QUESTION z:

Quelle est votre formation et vos expériences pertinentes 4 votre

travail ainsi que le nombre d'annkes?

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

d'anntes d'expérience.

Le nombre de commergants ayant de 1'expérience relative au

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



a)
b)

c)

'otal:

_?2—.

Nombre de gestionnaires ayvant de 1’expérience:

port aux réponses absolues.

chiffre par rap-

F200000
Moins de $75000 $75000-$200000 et._plus (Total %
YA VR VA VIR VA VIR
1 T% 4 20% 10 36% 15 24%
11 T9% 13 65% 12 43% 36 8%
2 14% 3 15% 6 21% 11 18%
14 100% 20 100% 28 100% 62 100%
*k% VA = VALEUR ABSOLUE a) relatif &4 la gestion
*¥¥% VR = VALEUR RELATIVE b)Y relatif au type d’'entreprise

)} autres
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. On constate wune tendance pour les commersants de grande
envergure 4 avoir une formation ou une expérience de travail

autre gue le type d'entreprise et la gestion.

$200000
*Jgi_n!_gg..ﬂ;ggg____l _____ $75000-%200000______|____ et plus_____ .
Moyenne é&cart-type Moyenne &cart-type Movenne &cart-type
al & 0 16.7 4.7 18 9
bl 12.7 10.2 17.4 8.3 14 =]
c) - = 7.3 2.5 12 &
a) relatif 4 la gestion b relatif au type d'entreprise

c) autres
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QUESTION_3:

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

propriétaires se situe-t-elle?

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

&7% des commergants de 1'&chantillon ont moins de 40 ans.

i . B o o o i

. $200000
Moins_de _$75000__[__ $725000-%200000_ _ | ___ et _plus_| Total ____ P
ay 1 2 2 S 9%
b) 8 12 12 32 s8%
c) 2 4 7 13 -24%
d> 1 1 3 5 9%
_____________________________________ N S —
To al: 12 (21%) 19 (35%) 24 (44%) S5 100%

a) 29 ans et moins c) 41 4 350 ans

B 30 4 40 ans d) 51 ans et plus
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. La fiscalité: faite par les cabinets d'experts
(45/55 = B2%). (mais 254 (5/19) des moyens commerces font

leur fiscalité 4 1'interne).

. Les commergants de moyenne dimension sont ceux qui sont le

moins satisfaits au niveau des colts des cabinets d'experts.

[- $75000 | $75000-$200000 | $200000 et +
Inlatisfactian| 0% | (10/30) 33% (6/42) 14%
. Au niveau de la planification financidre, i1l est difficile

d'établir une relation en fonction du chiffre dfaffaires.

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

plani fication de la production (75%).

. Plus on avance avec le chiffre d'affaires, plus 1’informa-
tique est wutilisée. Toute proportion gardée, les commerces
de moyenne dimension ont plus de matériel non-utilisé
(10719 = 33%). La majoritk la font 4 1'interne, mais ce
n'est pas la majorité qui l1'emploie, hormis les commerces de

grande envergure od 46X utilisent l'informatique.

. La majorité des commergants font du marketing, et la majorité
le font 4 1"interne (39/35 = g8%). Il v a une tendance pour

les moyennes entreprises 4 faire moins de marketing.
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Plus le commerce grossit, plus 11 wutilise les services

légaux.

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

la gestion du personnel (37/55 = 67%) sont faits 4 l'interne.
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QUESTIONS §3: a) soins de $73000 b) $73000 1 $200000 200000 ot plus
uestions I, 2, N
Koa- e s'p- f“ﬂll Sikge | Cabinets | Autres INSATISFACTION | TEWPS consacrh pour
utilisk| plique pa social | d"experts I!ukif!u: Bualith | Prix | cette activitd
soyenne | kcart-type
47 2 4 ‘ 2 i) 8.9 | 109
st [} n i1 b) 15.0 [ 19.0
Tenus de livres g) 77.8 | 97.0
| 4 43 | ) 2 a) 1.4 | 0.8
a n 11} n n L} L | 7.0
ervice de paye ¢) 1.6_| B.4
r 8 1 43 1 114 946 |a) 2.0 | 1.0
Priparation des 151 Fi! B2l Fi a 201 b} 10.0 | 7.0
Mats_financiers ¢) 37,3 1.3
3 b 42 | | 1 a) 41 | 53
Priparation des i 11 781 an Fid a B 60 | 1T
Mats de coaptes e} 15.6 | 23.9
7 1 -] 2 va T A== | -
131 i) 1 {1 61 M 70| 30
Fiscalith g) .0 26.0
i 3 k-] | 6 a) 40 | 0.0
Finance n 1 601 a 101 b) 10.0| 11.0
{planification ) 7.0 | 1O
(financibre)
b 41 ) - -
F’Imiiiutim 15 11 Tal b) 4.4 | 3.1
de la ¢) 9.0 | 6.0
production
0 19 12 | 3 173 i) - e
n - m 2 n m b 5.0 | 0.0
Inforaatique ¢) 56.0| NM.0
3 3 3 3 l 1 1R a) 10,0 0.0
141 n 581 14 a Fi 01 B ae| L3
¢) 42.0] 5.0
18 P b ] in 119 ) - -
31 1 11 162 11 i1t bW - -
£) — —
1 2 52 a) 5.0 | 3.0
n i1 1 b) 11.8| 12.3
Secritariat ) 47,0 36,0
12 H 1 1 i) - -
11 P73 621 2 a b L8| L
Supgllance 0= .| =
2 13 k1 1 )= | -
Gestion du {1 S 6TL a b) 5.0 | L0
\personne] £) 49,0 3.0
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Est-ce que vous ¢trouvezr que vos intervenants extérieurs vous

conseillent suffisamment sur les points suivants?

. On note que les commerces de moyenne dimension se plaignent

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

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

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

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

et la production.

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

$200000, les priorités sont: fiscalité 3774 (7/19) (mais
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certains trouvent qu'’'ils manquent de conseils), Etats finan-
ciers 21% (4/19) (manque de conseils pour les &tats finan-
ciers aussi), fonds de roulement 168X (3/19), niveau des
stocks 164 (3/19), contrat 16% (3/19). Ces meémes commerces

n'utilisent pas les services externes pour la production.

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

B (2/24), fiscalité BL (2/24).

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

manguer le plus de conseils des intervenants extérieurs.

Pour ce qui est des services supports en gtnéral, certains

disent manquer d'informations pour partir en affaires.

0d est-ce que 1'on retrouve la plus grande satisfaction, on
retrouve aussi la plus grande insatisfaction par rapport aux

conseils des intervenants extérieurs (ré&ponses dans les deux

extrémités).,
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QUESTION 8: TABLEAU CONSEILS DES INTERVEMANTS EXTERIEURS
ins de| S/5000 | 200000 [ scins de| 375000 | $200000 | soins uL $75000 | $200000
75000 |2 5200000 | et plus [$75000 4 5200000 | et plus | $75000 |4 $200000 |et plus SOMMAIRE
| ol wr | wow O o " A " XON
VA VR VA VR, VA VR VA WR| VA WR| VA WR| VA V| WA WR| VAW | W
I
NIVEAU DES | 3 251] 4 21 12 so1 3 1620 3 131 9 TsM 12 3| 8 |6 11
STOCKS
FOND DE 2 17| 5 261l 15 e3r| 1 sr| 3 62| 2 8x| 9 Sy 11 ser| 7 |6 1
ROULEMENT
BUDGET o8| 2 uy 1 M 1 s 1921 16 841 17 M1 |1 2
PREVISIDNNEL
|
CONPTES-CLIENTS ¢ N 7 M 2 m1| 1 41| 12 100 13 81| 16 671 | 3 S
ETATS 6 S0L) 13 681 20 83| 2 7| 4 ur| 1 41 4 | 2 mi| 3 1} |7 Im
FINANCIERS
FINANCENENT |5 421 11 81| 19 79t 2 m| 2 nmel2 81| 5 422 6 326l 3 13 |6 11
CONTRAT 6 1| 4 211) 14 S91| 1 8L | 3 61| 1 41| 5 ;| 12 6319 MM |3 W
FISCALITE |9 751 | 11 S81| 19 791 7 |2 8| 3 mm| 1 ;|3 o1m|9 16l
IXFORMAT IQUE 1 st 5 11 ! 41| 12 1000 18 951 | 18 7L (1 2
PRODUCT 10N 2 0 12 1000 19 100 2 91 | — -
MITRES
SPECIFIEL:

st VA = YALEUR ABSOLLE
#84 YR = VALEUR RELATIVE
44 MA = NON-APPLICABLE
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QUESTION_9_(MANGUE):

Quels sont les services supports qui vous manquent le plus?

. Plus le chiffre d'affaires augmente, plus les manques

diminuent pour la comptabilitée 17% (2/12) (moins de $75000),

11% (2/19) (entre $75000 et $200000), B% (2/24) ($200000 et

plus) et pour le marketing 254 (3/12), 214 (4/19),

(4/24) .

Pour les commerces de moins de $75000, les manques par dé-

croissance sont: marketing 234 (3/12), comptabilité& 17%

(2/12), gestion de la production B% (1/12), services gouver-

nementaux 8% (1/12).

Pour les commerces de $75000 4 $200000, les manques par

décroissance sont: services gouvernementaux 53% (10/19),

droit des affaires 21% (4/19), marketing 21% (4/19), fisca-

lité 16%4 (3/19), finance 164 (3/19).

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

décroissant sont: services gouvernementaux 38% (9/24), droit
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des affaires 294 (7/24), informatique 17%4 (4/24), marketing

174 (4/24).,

En gé&néral:

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

Four ce qui est des serwvices supports en qgénéral, certains
mangquent d'informations au sujet du droit des affaires.

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

d’ Bquipements non—utilisés,

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

1 = Services gouvernementaux (problémes
avec le Qouvernement= pas de spécia-
listes pour les .Euvantions, les
petites entreprises n’entrent pas
dans les nor mes pour les
subventions, difficiles 4 avoir,
bureaucratie. Trop collant. Manque
de documentation. Trop de papiers 4

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

Marketing
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QUESTION 3:  TABLEAU NANQLES

woins de | 73000 | $200000 |l0i.l'|’! de | $75000 [$200000 | moins de | STSO00 | $200000

$75000 |1 9200000 et plus 75000 |4 $200000| et plus| 873000 [4 8 et plus | SOMWAIRE

out oI oul NOW N o A NA A ol

R WA W] VAWR| VAR MR MR M| vawR| A | vowm
cunrm:uvzlz il 2 url 2 ex| 10 w1 17 81| 2 92 6111
GESTIDNDE LA 61 | 1 91 To i 13 eat) 2 e 2z 7t 5 1 3 13 | 2 4
PRODUCTION
WARKETINS | 3 21| 4 21| 4 | 9 sl 8 41| 19 ten A B BT
FINANCE 7 161 10 81| 13 682| 2 97| 2 | 3 w1l 2 @ |3 W
INFORMATIQUE 1 St | 4 1t 9 rst| 8 4|10 42| 3 w10 s;| 10 4 |5 91
SECRETARTAT 12 1000 16 841 | 22 971 3 11| 2 8L
GESTION DU 1 95 10 31 14 11|19 mo2) 2 il e arls m |1 2
PERSONKEL
TEWUE DE 1 5 12 1001] 16 841 | 23 %1 ? mni|l1 &4 |t o=
LIVRES
FISCALITE 7 162|141 |12 1001|115 191 | ;3 %1 1 51 !
DROIT DES ¢ n1l7 o2t |19 | oser 1oz ;|4 2 10
AFFAIRES
SERVICES 1 81 |10 31| 9 38 (11 s |7 31 |13 41 2 HM1|2 &1 |0
GOUVERNENENTAUT

#4 YA = YALEUR ABSOLUE
54 VR = VALEUR RELATIVE
i WA = NON-APPLICABLE
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QUESTION 3_(SUIVI):

Pour lesquels croyez-vous que le suivi est important?

En général, 1'importance accordke au suivi croft avec le
chiffre d’affaires. Par ordre décroissant les importances
accordées au suivi sont: la comptabilité S55% (30/55) (les
comptables sont trop pressés: pas de suivi), fiscalité 35%

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

L'importance du suivi croft avec le chiffre d'affaires pour
la gestion de la production (8%,11%,33%), finance (17%,21%,
S0%), droit des affaires (B4, 11%, 21%), services gouverne-
mentaux (8%, 11%, 254) (Certains disent manquer d'informa-
tions sur les subventions (la date est passte quand on est au
courant: Deéfi. Les délais sont trop longs).

L'informatique est le service le moins utilisé& (25%,53%,42%)

D’aprés les commerces en général, od le suivi est—-il le plus
important?

- Comptabilité

- Fiscaliték

- Finance

- Tenue de livres
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QUESTION 3:  TABLEM SUIvI
[soins de | 975000 8200000 | moins de | $75000 [$200000 | moins ke| 875000 | $200000
$75000 [ 9200000( et plus| $75000 |4 $200000| et plus | $75000 | 4 $200000 et plus |  SOMMAIRE
ol oul ol NON NON NOM 1 (T M w!
VA VR | VA VR VA VR VA VR VA VR | VA VR| VA | VA WR| VA WR| W W
:urmn.m‘ 8 6|5 2t 17 m' ¢ @ ouoa 7 0 55
BESTIONDELA1 BT | 2 11) 8 331 9 75| 12 631 13 w1 2 1 5 261 3 1:m| 11 0
‘mutnnl
MARKETING | 1 81 | 3 61| 8 331 11 921| 9 47| 15 67 1T ml 1 a2 m
f INANCE 2 17| 4 21| 12 S0 8 661| 12 631| 10 421] 2 17y 3 161 2 61 | 18 M|
INFORMAT I QUE 1 St |3 ;| 9 75t 8 x| 11 45t 3 2 10 53t 10 42| 4 M
SECRETARIAT | 1 81 |2 mr| 3 13z| 11 921 14 720 | 19 ™ 3 1| 2 61 | & 11
GESTIOW DU |1 B |1 ST |6 25| 9 790 14 741 |13 1| 2 IML| 4 1 S 1| 8 I8t
PERSONMEL
TEMUE DE 4 131 (3 16110 42| @8 67L| 14 731 | 13 W 2 ur|lr o« |7 o
{LIVRES
FISCALITE |5 421 |6 321|8 21| 7 S8t/ 12 631 | 16 671 | 8 19 8
DROITDES (1 BT |2 MI|S 211 | 10 841 | 13 682 (17 M| 1 & | 4 211 2 @ |8 IS
AFFAIRES
SERVICES 1 8 |2 ur|s |1 om|1s M| ™ 7 11 9 161
saErEEn
L

#+# VA = VALEUR ABSOLUE
4t VR = VALEUR RELATIVE
WA = NON-APPLICABLE
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QUESTION_10:

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

distribution)?

A Le marketing préoccupe 4 peu préds BEgalement toutes les gros-

seurs de commerces E&9Y% (EB/55). (Des commerces bien &tablis

n'en voient pas 1’utilité. Manque de resscurces financidres
et techniques (de plus, le résultat est non tangiblel). Fait
par le sidge social (asscciations). Trés dispendieux pour ce

que cela apporte. Beaucoup wvoient cela utile mais 1'infaorma-
tion et les résultats devraient étre facilement comprenables.
Sert a etre plus compétitif, connaftre la demande, wvoir le

marchg, rentabilité du prajet).

MARKET ING:

=_de_$75000_____|___ $75000_4_$200000_| _+_de_ $200000 | TOTAL___
Va VR VA VR VA VR VA VR
our 9 ST 12 &53% 17 71% 38 e3%
NOMN 2 29% 7 37% -7 29% 17 31%
TOTAL: 12 100% 19 100% 24 100% 55 100%
%% VA = VALEUR ABSOLUE

E T 2 LV =

VALEUR RELATIVE



...90._

Aver-vous effectud une &tude?

B) Les études de marché effectubes ont &tek faites majoritairement

par les commerces de $200000 et plus (S3%), 32% (12/28) ont

effectuéd des Etudes de marchée.

ETUDE DE MARCHE:

=.de_$75000_ ____ $75000_4_$200000 | _+_de_$200000| TOTAL__

VA VR VA VR VA VR VA VR
our 1 11% 2 17% 9 S3% | 12 32%
NON 8 89% 9 75% 8 47% | 25  E6%

NA - ~ 1 8% 1 3%
JTAL: 9 100% 12 100% 17 100% |38 100%

&% VA = VALEUR ABSOLUE

x2% VYR = VALEUR RELATIVE
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Qu'est-ce que cela vous a rapporté?

() 100% des e&tudes effectudtes ont rapporté gquelgue chose c'est-3-

dire 12/12.

RESULTATS OBTENUS:

—_de_$735000____|_ ___ $75000_4_3%200000 | _+ de $200000| TOTAL__
VA VR VA VR VA VR VA VR
RIEN - - - - - - - -
9. . CHOSE 1 1007 2 100% 9 100% | 12 100%
NA - - - - - - - -
T ‘ALz 1 100% 2 100% 3 100% | 12 100%

*#% VA = VALEUR ABSOLUE

*#% VR = VALEUR RELATIVE

. 75% des &tudes de marché ont Bte faites par les gros commerces

et tous ont trouvé cela bé&néfique.
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QUESTION_11:

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

La majoritlk des commerces consultent leurs &tats financiers
régulidrement (28/55 = 5S51%). Ce sont les commerces de $200000
et plus gqui consultent 1le plus fréguemment leurs &tats finan-

ciers (14/24 = 5S8X).

Ce sont les commerces de $75000 4 $200000 qui consultent le
plus rarement leurs &tats financiers: trds rarement 16%
(3/19), jamais 11% (2/19).

Dans la majorit® des cas, la consultation des &tats financiers
est faite pour faire des comparaisons, pour wvérifier les &carts
avec le budget, les inventaires, les pertes et les profits,

l'gvolution).
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-_de_$73000____[____ $75000_4_$200000_| _+ de_$200000 | TOTAL__
VA VR VA VR VA VR VA VR
a) & SO% 8 427 14 S8% | 28 St%
by 4 33% € 32% 3 25% | 16 29%
<) 1 8% 3 16% 3 13% | 7 13%
dy - - 2 11% 1 47 3 S%
NA 1 8% - - - - 1 2%
______________________________________________________ -
ITAL: 12 100% 19 100% - 24 100% | 55 100%

®x% VA VALEUR ABSOLUE a) Régulidrement b) Quelques fois

l

e VR VALEUR RELATIVE c) Trés rarement d} Jamais
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QUESTION 12:
Selon wous, de quelle fagon pourrait-on amélicrer les services

offerts présentement?

Quelques dirigeants d'entreprises qui ont fait leur chemin ne
voient pas d'intéret 4 expansionner: trop de problémes, trop
d’ gquipement, aménagement, employés, pas de reldve (ga sert 4
guoi d'expansionner); par contre, les personnes dynamigques qui
veulent expansionner manquent de temps et se voient obligées
d'&teindre les feux et les problémes urgents (manque de person-

nes de confiance).

. Chaque commerce se dit différent des autres

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

imprévisible.



LES ENTREPRISES DE SERVICES
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B3N

+ LES ENTREPRISES DE SERVICES =

33 3 ¥ I S IE 669 R B R 3 E

QUESTION_2:

Quelle est votre formation et vos expériences perrtinentes 4 votre

travail ainsi que le nombre d'anné&es?

On constate dans l'&chantillon gque le nombre de gestionnaires
oeuvrant dans les services ont une expérience en gestion
guasi=-propartionnelle au chiffre d'affaires. En effet, cette
proporticon passe de &,35% & 5S04 lorsque les chiffres

d'affaires passent de moins de $75000 4 plus de $200000,

On note une tendance inverse pour ce qui est du nombre de
gesticonnaires ayant une expérience relative au type d'entre-
prise et une expérience autre. Pour ce qui est du premier
type d'expérience, on remarque gqu'’il passe de 87% 4 50% alors
que le second type passe de &,5% 4 0%, et ce &4 mesure que le

chiffre d'affaires croft.



i ——— T e i ——

port aux réponses absolues.

Moins de $75S000

—— i — i — — — — — s — —y

#** VR = VALEUR RELATIVE b)

VA
al 1
b2 132
c) 1
Total: 15
chantillon: 14
*aa VA

6, 5%

87%

= VALEUR

$200000
——_$75000-%$200000 | _et plus__|
VA VR VA VR
- 25% S S0%
11 69% S S0%
1 6% 0 Q%
16 100% 10 100%
| 1€ 8
ABSOLUE a) relatif 4 la gestion

c) autres

relatif au type d'entreprise

247%
T1A

%
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Le tableau qui suit laisse voilr gque dans 1'é&chantillon,

n'y a aucune tendance particulidre gqui se dégage

concerne le nombre d'années d'expérience par rapport au

chiffre d'affaires. Far contre, on remarque gque

les cas, il ¥y a une dominance de 1'expérience relative au

type d’entreprise sur celle relative 4 1a gestion.

$200000
Moins_de 275000 ____ 1 ____273000-%200000_ ____L et plus _____________
Moyenne é&cart-type Moyenne é&cart-type Moyenne Ecart-type
- - 8 7 8 =
13 11 15 B 14 4
- - 16 0 I - -

en ce quil

dans tous



al
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c)

d)
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QUESTION_ 3:

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

propriétaires se situe-t-elle?

. On constate que 45. des gestionnaires de 1'Echantillon
oeuvrant dans le domaine des services ont entre 30 4 40 ans.
Leur chiffre d’affaires est pour la majorité (79%) inférieur

4 $200000.

200000
Moins_de_$75000__| __ $75000-$200000__[ et plus__| Total __ % -
2 4 | 7 18, 3%
7 ] 5 17 45%
1 3 2 7 18, 3%
4 3 0 7 18,3%
.................................................. S T
14 (3I7%) 16 (42%) B (21%) 38 100%
a) 29 ans et moins c) 41 4 50 ans
B 30 & 40 ans d) Sl ans et plus
QUESTION_4:

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

Se situe-t-il entre:

. Il vy a plus d'entreprises de services ayant un chiffre d'af-

faires se situant entre $75000 et $200000 (42%).
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QUESTION_3:

Grille:

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

activités ainsi que son #&cart-type augmentent.

De plus, pour ce qui est de la préparation des payes, on
constate qu'avec 1'augmentation du chiffre d'affaires, les
entreprises s'en cccupent de plus en plus personnellement.

En effet, dans l’entreprise ayant un chiffre d'affaires de
moins de $735000, S0% la font 4 1’interne. Pour celles dont
le chiffre d’'affaires est de $75000 4 $200000, 88% s'en
occupe & l'interne alors que pour les autres ayant un chiffre
d'affaires de $200000 et plus, 100% la font & 1l'interne. (On
constate aussi que c'est la petite entreprise qui fait le

plus affaire 4 l'externe pour la préparation des payes (Z214).

De plus, 1la satisfaction semble parfaite envers les firmes
extbrieures. En ce qui concerne les états financiers et la
fiscalité, la plupart des gestionnaires (774) font affaire

avec un cabinet d'expert. C'est la grande entreprise qui
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effectue le plus de préparation des &tats financiers (38%) et
de fiscalitké a4 1"interne (25%), alors que la moyenne entre-
prise est celle qui wutilise le plus les cabinets d'experts
pour les mémes taches (B8%) et qui est 1la moins satisfaite
pour les prix de ces firmes. Les &tats de comptes sont en

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

En ce qui concerne la planification financidre et la planifi-
cation de 1la production, ¢’est en grande entreprise qu'elles

sont le plus utilistes soit 4 100% dans notre Bchantillon.

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

soit 13%.

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

services font du marketing soit 884X.

Les grandes entreprises utilisent plus de services lé&gaux
(78%). Ces serwvices proviennent en majeure partie de cabi-

nets d'experts (32%).

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

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

évaluable.

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

407 & 88%.
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QUESTIONS 3: a) msoins de 473000 b) $75000 4 $200000 ) 9200000 ot plus
[Questions L, 2, 3.
Non- | Nes' Ip;.];nllrll Sidge Cabinets | Autres INSATISFACTION | TENPS consacrh pour
utilisk | pligue social d'experty Sphcifiom: Dealithk | Prix | cette activitd
. soyenne | heart-type
u 2 1 1 a7 7
M a n n L VY 19
Teaue de_livres — c) B 124
5 s 2 1 1 7 | a3 2
131 761 L1 n n 101 b) 4 S
Service de paye | ____......| g 11 | 12
9 30 33 | a) 16 17
Priparation des perd m 101 b) 4 2
Bats financiers | - c) 124 1 146
2 9 el l a) 9 12
Priparation des n m BEL n b) S 4
Mats de_comples . lall B
2 6 K} m | au 1
) 151 801 F< SR VI 0
Fiscalith ____ — 8 |3
I: 3 26 4 a 1 1
inance n 121 b61 101 b) 2 ]
(planification )39 52
financidre) . ' o
2 i1 po] a) 2 0
lanification i b6l b) 5 L]
e la ¢) 23 p
roduction
16 17 3 2 a » 0
el 51 a 3 b1 0
Inforsatigue €) - -
L] ‘ el 2 a) 2 1
211 101 (1} 51 b 2 2
c) 66 [ 76
9 8 1 2 12 22 | a1 0
11 1 181 5 k74! In b3 0
L e)7 b
1 1 % a) 9 12
an a M1 b) 13 1
rhtariat ¢) 51 0
1§ § 19 2 a) 3 2
Fal) 161 N1 -} b3 0
Eﬂﬂl!’lﬂc' .ﬂ _— -
3 12 n 1 a i 0
Gestion du 14 ko Mm n b) 13 10
A 3
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Est-ce que vos différents bailleurs de fonds et/ou actionnaires

sont exigeants pour la qualité et le nombre de rapports finmanciers

gue vous leur remettez?

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

allant en se dégradant de a) 4 el.

$200000

Moins_de_$75000_ | __$75000-%200000__|_ __et plus__[Total ____ o
VA& VR Va VR VA VR
11 79% 10 63% 6 75% 27 71%
0 0% 4 25% 2 257 6 16%
1 7% 1 &% 0 o% 2 S
2 14% 0 0% 0 0% 2 5%
0 0% 1 6% 0 0% 1 3%

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

c antillon:

%%

#* %%

VYA = VALEUR ABSOLUE

VR = VALEUR RELATIVE
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Est-ce que les services supports en général (comptabilité, no-

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

94% des entreprises se disent satisfaites des services sup-—
ports en génkral. (Au niveau des services supports en géné&—
ral, les associations renseignent suffisament dans le domaine
respectif d'expleoitation et & tous les niveaux (sidge social
aussil). Les services supports en général sont satisfaisants
comme cela et de plus ils n’en n'ont plus bescin, ils ont
fait leur chemin, ils connaissent les ressources qu’ils ont
bescin et ¢a ne leur tente pas d'augmenter (la clientédle est
établie et le marketing est inutile)). On remarque aussi gue
le plus fort désaccord (14%) se trouve chez les entreprises
ayant un chiffre d'affaires de moins de %73000. (Mangque de

ressources au niveau de la gestion (personnes, cours).

Manque de ressources:

- od s'adresser
- incorporation?

- lieu central d'informations

Services supports en général:

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

plus)
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e e e e e T e — o e s s D . o

$200000
Moins_de_$75000_ | __ $75000-$200000___| __ et_plus_| Total ___ % ____
VA VR VA VR va VR
al & 43% 7 4% b E3% 18 47%
bl & 43% 9 S&% 3 37% i8 47%
c) 1 7% 0 o% 0 o% 1 3%
d) 1 Th 0 Q% 8] 0% 1 %
=vantillon: 14 100% 1& 100% g 100% 38 100%

##%# VA = VALEUR ABSOLUE
#x% VE = VALEUR RELATIVE
GUESTION_B8:

_—— . —

Est-ce que vous trouvez que vos intervenants extérieurs vous

conseillent suffisamment sur les points suivants:

. Nous remarquons dans ce tableau que la plupart des services
ne s'appliquaient pas pour la majoritéd des entreprises
concernées. Ces principaux points sont par ordre décoissant:
1'informatique (92%) (c'est difficile de trouver les sources
et l’encadrement), la production (B2%), le budget prévision-
nel (71%), 1le niveau des stocks (71%), les comptes—-clients
(71%) et le fonds de roulement (S50%), Par ailleurs, on note

pour ces mémes services wun niveau de satisfaction qui se
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situe en moyenne autour de 25%. De plus, nous constatons un
taux relativement faible (54) pour 1l’insuffisance de conseils
par les intervenants extérieurs sauf pour le fonds de roule-

ment avec 11%.

En général, plus de 50%Z des répondants concernés se sont dit
bien renseignés sur leurs &tats financiers (168%), leurs

contrats (50%), la fiscalité (66%) et le financement (5S8%).

Par contre, on constate que pour les autres répondants
concernés, les sujets 1les plus déficients sont aussi les
gtats finmanciers (11%), le financement (113D, la fiscalité

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

On note aussi que ce sont les petites et moyennes entités qui
se plaignent le plus du manque de renseignements. Principa-
lement sur les sujets que sont la fiscalité et les dtats
financiers (ils payent le retour d’impot et c’est tout). En
effet, pour ce qui est du premier sujet, on note des taux de
29% et 19%, alors que pour le second, ces mémes taux se

situent & 14% et 4 12%.
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QUESTION 8: TABLEW CONSEILS DES INTERVEWANTS EITERIEL®S
- p0ins de | $79000 [$200000 | soins de | $75000 | $200000 |ecins uL $75000 | $200000
$75000 [ 9200000 et plus | 973000 |} $200000 | et plus [$75000 | 9200000 |et plus SOMMA ] RE
oul ot out NOX NON NOM M (T NA NON
WA VR VA VR | VA VR| VA VR| VA VR| VA WR | VA WR| VA VR| VA VR | VA W
NIVEAU DES | 3 217 ¢ 251| 2 281 1 71| | 61 0 ng 11 691 6 TSI| 2 W
STOCKS
FOND DE 4 290 8 Sor| 3 38y 1 7| 2 120 1 131] 9 64U 6 381 4 S0T| 4 11
ROULEMENT
BUDGET 3 2y 4 51| 2 ¢t o1 oMmip1 6L 10 71| 11 6%1| 6 TS| 2 W
{PREVIS] DNMEL
CONPTES- 2 M1 6 ;| 2 W | 6L 12 861 9 S61| 6 M1 1 M
CLIENTS
ETATS 10 717| 14 B8I| 5 621| 2 41| 2 12T 7 141 3 3| 4 111
FINANC IERS
Irmmum!msmln:mlmsm:mzml||1
~umur 6§ 431 8 sor| s 1|1 Tt 6L 7 01| 7 41|23 ¥| 2 W
FISCALITE | 7 sot| 12 7s1| 6 781 ¢ 291|131 191 3 a1/ 1 61 |2 =/ 7T Im
INFORMATIOUEl | 71 1 1|t n 12 861| 16 1001| 7 e81| 1 3
pRODUCTION | 1 70 2 131| 2 21|11 T |1 6L 12 861 13 811 |6 7S1| 2 %
MITRES
isrmrm:

wi# YA = VALEUR ABSOLUE

##4 WR = VALEUR RELATIVE

s+ WA = MON-APPLICABLE
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QUESTION_3_(MANGUE):

Quels sont les services supports qui wvous mangquent le plus?

En général, on remarque que les plus grands manques se
situent au niwveau du marketing (24%), des services gouverne-—
mentaux (39%) (pas renseignés, ne savent pas od aller, pas de
spécialistes au gouvernement, pas dans les ncrmEE; pas
interessés au gourvernement parce qu'il “boss” 1'entreprise,
empeche de travailler, impose des modifications), du droit
des affaires (18%) et de l1'informatigque (13%) (serait trds
utile pour les taches routinidres). C'est aussi ce dernier
point gui s’applique le moins (S0W).

D'ailleurs, on constate que pour l'informatique, le mangue
d'informations croft avec le chiffre d'affaires passant de
04 & 25%.

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

passe de 29% 4 13%.

Le manque d'informations concernant le droit des affaires est
inversement'propnrtinnnal 4 la croissance du chiffre draffai-

res passant de 21% a4 13%.

Ce sont les entreprises de grande envergure gqui se plaignent

le plus du manque dans les services gouvernementaux (E3%).
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On constate une satisfaction parfaite de la part des entre-
prises de services ayant un chiffre d’affaires compris entre
$75000 et $200000 et ce, relativement & la comptabilité, au
secrétariat et 4 la tenue de livres. Sur ce dernier point,
on fait aussi la méme constatation pour les entreprises ayant

un chiffre d’affaires plus grand que $200000.



QUESTION 9: TABLEMU RANQUES

' soins de | $75000 [$200000 | moins de | $75000 (3200000 | soins de | $75000 (9200000 .
$75000 |4 $200000| ot plus | $75000 |4 200000 | et plus | 575000 |4 5200000 | ot plus | SOMMAIRE
ot oul oul NON NON NON [T [T [T} ol
VA VR | VA VR | VA VR| VA VR VA VR | VA VR| VA WR| VA VR | VA VR | W W

CONPTABILITH 2 141 1130 10 o79z| 16 1000 7 e t T 1 8

GESTION DE LA 1 131 10 71| 10 621| 7 87 4 291 6 381 1

PRODUCT[ON

MARKETING | 4 291| ¢ 251| 1 131 7 s01| 9 561| & 762 2 21| 3 1911 13| 9 M

FINANCE 1 7 10 79tf 12 813 |7 erm| 2 2| 3 1911 ;|1 ;A

INFORMAT I QUE 3 191 2 251 5 L| S UL |4 S01| 9 e41| 8 sor|2 /1[5 Inm

SECRETARIAT |1 71 I o13z| 10 71| 16 1001] 7 8m| 3 ul y I

GESTION U 1 131 9 41| 13 e13 |7 87| 5 1|3 191 1 7

PERSOMMEL

TENUE DE 7 141 10 71| 16 1001] 8 100W 2 141 7 8

LIVRES

FISCALITE |2 M1|1 &1 11 79| 14 88T |7 87T 1 M| 61 |! 1313 @&

DROIT BES |3 A1 3 19t |1 3| to My |12 7St |6 vex |1 7r |t e |1 ;|7 e

LITAIIEE

SERVICES S 1|5 1|5 €| 8 STL |1l 1|3 |1 M 15 M
u.;:

### VA = VALEUR ABSOLLE
HE W = VALEUR RELATIVE
st WA = NON-APPLICABLE
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QUESTION_9_(SUIVI):

Pour

lesquels croyez-vous que le suivi est important?

Les entreprises de grande envergure sont celles qui accordent

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

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

pas au devant))

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

(temps trop long, impersonnels, incompétents).

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

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

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

Manque de ressources:

- manque de disponibilité® des personnes ressources
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QUESTION 3: TABLEAU SuvI
Pnias de | $75000 [9200000 |oins de | 95000 (9200000 |moins de | $/5000 $200000
$T3000 () 4200000| et plus B7S000 |4 3200000 et plus |$75000 |1 $200000 (et plus | SOMMAIRE
1) ol ol 1] o oM 7} W A oul
VA VR | VA VR | VA VR | VA VR VA VR | VA VR| VA M| VAV VAW | WM W
COMPTABILITEl 7 S01| 10 631] 8 mxls a1 6 m | n % 66I
GESTION DE LA 2 141| 3 191 4 S01| 8 571| 7 431 4 so1) 4 2¢1| & 381 T M
PRODUCT ION
[MARKETING | 2 141 2 131! 3 371 5 361) 11 681) 4 st 3 21 3 1911 ;|7 e
F INANCE S 3612 131 3 3|7 S01 11 681 ¢4 S01| 2 141 3 1911 13| 1o 2%
INFORMATIOUE| | 71 1 13| 4 211| 8 S0T| 5 631| 9 41| @ S01 |2 W |2 W
SECRETARIAT | 2 141 |3 191! ¢ sot| 9 sdt| 13 mz| ¢ sox| 3 9 41
glnm3z|:zln:m54numzmsmsm T
TEME DE |4 291 |6 381 4 501| 8 57T 10 621 4 301| 2 141 4 m
LIVRES
FISCALITE |3 211 {4 25| S 631 10 721f 11 80| 2 250/ 1 7| 1 60 |1 13| 12 m
ITOES |1 70 |2 1312 251| 12 est| 13 e1z| 5 63w/ 1 M |1 61 |1 1;M |5 1M
AIRES
th‘:zl:::n:mwmuit:imln 'y M
I

# YA = VALEUR ABSOLUE
#H4 VR = VALEUR RELATIVE
#4 WA = NON-APPLICABLE
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QUESTION_10:

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

distribution)?

A Les plus préoccupdts par le marketing sont ceux ayant un
chiffre draffaires de moins de $75000 (E4%) et plus de

$200000 (BBA).

MARKETING:
=.de_$73000_____l___ $73000_4_$200000_ ____L___ *_de_ 3200000 | _TOTAL
VA VR VA VR VA VR | VA VR

our 9 E4% 6 38% 7 g8% | 22 S8

NON S 36% 10 62% 1 12% | 16 42%

TC "AL: 14 100% 16 100% 8 100% 38 100%

#xx VA = VALEUR ABSOLUE

*#* VR = VALEUR RELATIVE
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Avez-vous effectud une &tude?

B>

Les gestionnaires ayant fait ou fait faire une &tude de marché
se retrouvent majoritairement pour ceux ayant un chiffre
d’affaires de plus de $200000 (quelques-uns regrettent de ne
pas avoir fait une &tude de marché car ils ne seraient pas 14

et d'autres trouvent cela inutile)d.

ETUDE DE MARCHE:

=_de_$75000_____| ___ $75000_4_$200000____| ___ +_de_%200000_ | TOTAL__
VA VR VA = Va VR va VR
2 22% 2 33% 4 374 8 36%
7 78% 4 &7% 3 43% | 14 B4%
9 100% & 100% 7 1004 22 100%
##% VA = VALEUR ABSOLUE

#%% VR = VALEUR RELATIVE
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Qu’est-ce que cela vous a rapporté?

) Tant qu’a

_117_

la satisfaction

elle est totale (cela peut étre profitable (détermine

de marché,

RESULTATS OBTENUS:

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

-_de_$75000____

VA VR VA

2 100% 4

2 100% 4

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

$75000_4_%$200000

localisation du marché)).

par rapport aux études effectuées,

la part

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

10 100%
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QUESTION_11:

Quelle est la frégquence de consultation de wvos &tats financiers?

En ce qui concerne la frkguence de consultation des états
financiers, on constate qu'elle est la plus &levke (BBL) chez
les entrepreneurs ayant un chiffre d'affaires de plus de

$200000.

Pe plus, la majorité des entreprises de services de moyenne
dimension (38%) ne le font que tréds rarement ou quelgues fois

(31%).

Pour ce qui est des entreprises de petite envergure, 36% les
consultent réguliédrement alors qu'un méme pourcentage ne le

font que trés rarement.

- consultation des &tats financiers pour wvérifier: les

profits et 1les pertes, 1'&volution, les comparaisons,

les Bcarts, les ratios.
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cl
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NA

de consultation

o o e o e e e o S o P T N B . S e i Y S i S i S . i S S S s . s S S . . o i . e e e S i

xx% VA

% VR

_____ $75000_4_$200000____|

VR VA VR
36% 3 13%
14% S 31%
36% & 38%

Tk 2 12%
Tk - =

100% 1g 100%

VALEUR ABSOLUE a)

VALEUR RELATIVE c)
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des &tats financiers en fonction du

Régul i drement

Trés rarement

bl

dl

o — R e e e e —

TOTAL __
VR VA VR
g% | 15 29%
124 |18 21%
- 11 29%
- 2 8%
- 1 3%
100%1 38 100U

Cuelques

Jamais

fois
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de quelle fagon pourrait-on améliorer les services

afferts présentement?

Manque de ressources:

trop de paperasse

od avoir l'information en fonction de leur entre-
prises

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

aimerait avoir une place pour faire vérifier les

livres

Services supports en général:

les gestionnaires manquent de temps

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

prise et nous nous limitons 4 éteindre les feux



LES INDUSTRIES
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LA b A b b b b b b b b b b bk

* LES INDUSTRIES =
R

Quelle est wvotre formation et vos expériences pertinentes 4 votre

travail ainsi gue le nombre dfannées?

Les gestionnaires d’'industries ayant wun chiffre d'affaires
supérieur 4 #450000 sont ceux gui ont répondus avoir le plus de
formation en gestion soit: 44% (7/161, 11l ne faut cependant
pas négliger les petites industries avec un pourcentage de 33%

(2/8).

L'ensemble des industries dé&tient en moyenne S04 d'expérience

relatif au fype dtentreprise.
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Noembre_de__gestionnaires_ayant de_ 1’expérience: chiffre par rapport

aux réponses absolues.

450000
Moins_de_$200000_| _$200000-3450000__| _ et plus_| Total ____ b
VA VR VA VR VA VR
2 33% 1 13% 7 447% 10 33%
3 S0% - S0% 8 SO% 15 S0%
1 17% 3 37% 1 6% S 17%
& 100% 8 100% 16 100% 30 100%
%% VA = VALEUR ABSOLUE a) vrelatif 4 la gestion
##+ VR = VALEUR RELATIVE b) relatif au type d'entreprise

c) autres

On remarque que les moyennes industries sont celles qui ont le plus
de formation autre que le type d'entreprise et relatif &4 la gestion

tavec 374 (3/8).

. On note que 1l'expérience relative au type d’entreprise augmente
avec le chiffre d'affaires. L'expérience autre que relative 4
la gestion ou au type d'entreprise est plus &levée chez les

petites industries.
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_————,——————_—— s e — e

£450000
Moins_de_ $200000 __ | ___ $200000-$450000_ ____|____ et plus_________
Moyenne é&cart-type Moyenne é&cart-type Moyenne écart-type
aj 17 < a8 0 12 &
bl 12 4 15 8 20 16
c) 25 0 17 16 15 0
a) relatif &4 la gestion b)Y relatif au type d'entreprise

cl autres
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QUESTION 3:

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

propribtaires se situe-t-elle?

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

(52%). Et au total, B4% des cadres d’industries ont entre 30 et

S0 ans.,
$450000
Moins_de_$200000_| _$200000-$450000__| _et plus _____ | Total ________
Va VR VA VR VA VR VA VR
(o] - Q - 1 8% i 4%
3 &0% 2 29% g8 B2% 13 S2%
2 40% 3 43% 3 22% B 32%
(4] - 2 29% 1 8% c 12%
=] 100% 7 100% 13 100% 25 100%
*#%% VA = VALEUR ABSOLUE a) 29 ans et moins c) 41 4 SO ans
*#% VR = VALEUR RELATIVE b 30 A4 40 ans d) 51 ans et
plus

QUESTION 4:

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

Se situe-t—-il entre:

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

d'affaires supbrieur 4 $450000.
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Grille:

. Au niveau de la satisfaction face &4 la qualité, 100% (71/71)
sont satisfaits. Face aux prix, 93% (66/71) sont satisfaits
et c’est au niveau de l’informatique et des &tats financiers
gue l1'on note la plus grande insatisfaction 33% (1/3) et 12%

(2/17).

. La majoriteé font la tenue de livres 4 1'interne BO¥ (20/235)

et le temps augmente avec la grosseur.

On remarque gue plus le chiffre d'affaires augmente notamment
chez les tréds grosses industries, elles commencent 34 faire
leur tenue de livres 4 l'extérieur (sidge social et cabinets

d'experts).

Le service de paye est fait 4 88X & 1'interne et on remarque
aussi que le temps consacr® diminue avec 1'augmentation du
chiffre d'affaires. Chez 1les trés grosses industries, on

note qu'ils font affaire plus 4 1’externe.

. La préparation des &tats financiers se fait 4 €BY% (17/23) aux

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

La préparation des é&tats de comptes se fait 4 BO¥ 4

1'interne.

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

pour chagque catégories d'industries).

La fiscalitéd se fait A BOY (20/25) chez les cabinets

d’'experts.

Ce sont les grosses industries qui font le plus affaire avec

des services autres que les experts pour la fiscalité.

Pour ce qui est de la planification financidre, elle se fait
4 63% (17/25) 4 1'interne. On note que le temps consacré
pour cette activité diminue avec le chiffre d'affaires et gue
les grosses entreprises font plus affaire avec les services

extérieurs.

La planification de la production se fait & 84X (21/25) 4
1'interne. Le temps consacré est nettement supérieur pour

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

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

faire 4 l'extérieur quelques fois.

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

faires.

Les services légaux sont majoritairement effectués par un

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

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

utilisés.

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

1’interne et seulement 127 (3/25) ne s'applique pas.
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QUESTIONS §1 ) woins de $200000 b) $200000 1 8450000 €) $450000 ot plus
Fyﬂim L2 1. 3
on- | e :-qq.tn- Silge | Cabinets |Autres ISATISFACTION | TERPS consacr pour
utilisk | plique p social d'experts| Sphcifio Qualith | Prix | cette activitd
| soyenae | kart-type|
0 1 ] a) 16 10
8ol n 111 b) M Ky
enue de livres ) % 18
2 | 2 i) 16 3
88l 41 n b} 13 12
Bervice de paye - I QL L8 !
7 | 17 17 [ a8 0 |
|Prigaration des m i1 681 In b) 4 3 l
Mats_financiers Q.10
| | 0 1 2 a8 3
Priparation des i1 LH Bol {1 13 b 6 L] |
Pats_de_comptes €)1 1 i
l q 1 20 1 | a - - I
a1 11 a1 Bo1 ) b) 2 0
(Fiscalitd e g) = — -
2 | 17 | ] a) 16 0 |
Finance n [} 621 i1 m b) 15 | 18 -‘
(plani fication ) 4 ] |
financidre) | [
2 l 2 1 a) 16 0 I
Planification an i1 Bil i1 b) 113 | B6
de la 4 |19 ‘
production
6 5 1 3 173 |16 | 0 |
Fil 01 4“1 i k<1 b - - |
Informatigue L) o= | o l
1 ] 13 | a9 8
{1 a B0l 41 b 21 0
[Marksting_ 0B |
1 1 2 11 i | a) 1e 0
vices 11 M n 1 n b) S 0
E;'-!-’ [
1 M a) 1o {
i1 %1 b) § )
Secritariat Q) 134 | 86 __
] L) 14 1 a) 9 L]
M1 161 %1 i1 b1 ]
1bance 0= | =
3 n a9 ]
tion du 1z Bal b1 0
ergonnel t) 20 ]
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QUESTION_6:

Est-ce que vos différents

-—|3u_

bailleurs de

fonds et/ou

actionnaires

sont exigeants pour la qualité et le nombre de rapports financiers

que vous leur remettez?

. La majorité considére

que

les

bailleurs

de fonds et les

actionnaires ne sont pas exigeants E0% (15/23).

industries de $450000

et plus qui

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

i ] e e e o e o S T e e e e T T ———

Moins_de_$200000_ | _$200000-%450000__
VA VR VA VR

4 B0% 4 S7%

- - 2 29%

1 20% - -

- - 1 14%

s 100% 7 100%

### VA = VALEUR ABSOLUE

### YR = VALEUR RELATIVE

$450000

S4%

ax

15%

23%

Ce sont les

trouvent le plus qu'ils

___Sommaire_
VA VR
1S  60%
2 B%
2 8%
3 12%
3 12%
25  100%
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QUESTION_7:

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

etc.? qui sont offerts:

. Les industries sont en majorité satisfaites des services sup-
ports 48% (12/25) et 40% (10/23). (Par contre, pour ce gqui est
des notaires, ils les trouvent 1longs et lents et 1ils disent
aussi avair de la difficulté & trouver un bureau compitent en

matidre civile).

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

d*informatique.
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c)

d?

'oval:

o oy o s i S . . o — . S .

VA

2

VR

40%

40%

VA

3

#e% VA = VALEUR ABSOLUE

*#% VR = VALEUR RELATIVE

QUESTION_8:

Est-ce que vous

conseillent

En général,

sont (par ordre décroissant):

stocks 12%,

4 leurs besoins;

roulement 8%,

contrat 8%,

trouvez

_]32_

manque de conseils,

fiscalité Bi.

budget prévisionnel 8%, &tats

suffisamment sur les points suivants:

financement 18%,

ressources),

$450000
| __$200000-3450000__| et plus________| ___ Sommaire__

VR VA VR VA VR
43% 7 S549% 12 48%
43% S 38% 10 40%
14% 1 8% 3 12%
100% 13 100% 25 100%

a) en parfait accord

B en accord

c) en désaccord

d) en total désaccord

que wvos intervenants extérieurs wvous

les points sur lesquels il y a manque de conseils

niveau des

informatique 12% (programmes qui ne répondent pas
fonds de

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

financiers et fiscalité) et finance 20%L.

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

sionnel 29%, finance 29%, informatique 29%).
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QUESTION §:  TABLEAU COMSEILS_BES_INTERVEWANTS EITERIEVRS
soins de | $200000 | 3450000 | moins de | $200000 | $450000 | scins de | $200000 | $450000
$200000 |1 $430000 | et plus | $200000 |4 3450000 | ot plus | $200000 | 4 $4500000 ot plus | SOMMAIRE
o1 o1 ot n ] 1] RA 7] NA 1]
VA VR | VA VR | VA VR | VA VR | VA VR VA VR | VA W (VAW VAW Ww w
MIVEAU DES | 1 201 2 291 4 311 2 M1 B |4 W1 |3 431 |8 BL |3 1
STOCKS
FOMD DE I 2011 2 M1 4 a1 2 M 4 501 |3 431 |9 691 |2 81
ROULEMENT
BUDSET 2 401| 3 43T & 461 i ™M 3 B01 |2 21 |7 M1 |2 o1
PREVISIOMMEL
CORPTES- 1 2014 571 ¢ N1 1 B1 |4 801 (3 431 |8 621 |1 41
CLIENTS
ETATS 3 B0L |5 ML, 8 62T |1 01| 1 141 1 201 |1 141 |5 381 2 a1
FINANCIERS
FIMAMCEMENT | | 201 |5 TI| 8 &21 )1 2012 291 |1 BT |1 mot 4 A1 [+ 161
CONTRAT 1 200 |4 STI| 10 T I 141 |1 & |4 T |2 ¥ |2 1L |2 o
FISCALITE 4 B8O |5 TMI| 9 891 1 I (1 8 1 201 |1 141 |3 211 2 14
IIFII!MTINE] 3 W 2 M/ (! BL |5 10O |5 TIT |7 WI |3 121
PRODUCTION | 1 201 |3 431 2 91 1 9 |4 T |4 ST |0 TR |1 41
MITRES
SPECIFIEZ:

##8 YA = VALEUR ABSOLLE
HE W = VALEUR RELATIVE
ik A = NON-APPLICABLE
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Quels sont les services supports qui vous manquent le plus?

. Les services supports qui manquent le plus aux industries par
ordre décroissant sont: services gouvernementaux 44% (ne
connaissent pas les services et les subventions offerts.
Jamais &ligibles aux subventions, ¢trop compliqué. Trop de
papiers, innexplicables. Jamais renseignés, manque
d'informations. Manque de subventions pour apprentissage),
gestion de la production 3E%, marketing 2B% , informatique
24% (manque: programmes pour gestion, production. Matériel

sur tablette), gestion du personnel 24%.

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

puisque les manques sont presque nuls.
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QUESTION 9: TABLEMU MANQUE S

rin de | $200000 [$450000  moins de | $200000 | $430000 | soins de tml $430000

200000 |4 $450000 (et plus (6200000 |4 $430000| et plus | S200000 | 4 et plus | SOMMAIRE

1) ol ol [ 1] o i ] M [T WA w!

VA VR | VA VR [ VAOVE O[VAOVR [ YAWR (VA VR | VAV |VA W VAW LU
COMPTABILITE I BT |5 1001(7 100111 BS1 1 8 1 41
GESTION DE LA 4 STL |5 381 |4 BOT |3 431 |7 MI|1 M1 1 B 9 ¥l
PRODUCTION
RARKETING 3 B0OT| 2 291 |2 16T (2 401 |5 TMI |9 691 2 61 |7 M1
FINARCE 1 1|2 291 |1 8T |3 60T (3 711 |11 @S1| 1 201 1 81 i 161
INFORMATIOUE| 2 401 | 2 291 |2 161 |2 401 |2 291 |8 6211 201 (3 431 (3 221 | 6 M1
SECRETARIAT 1 BT |4 801 |7 100Z(11 BSZ| 1 201 | & 1 41
BESTION DU 4 ST |2 161 (4 B8O |3 431 |9 69T 1 201 2 61| & Ml
PERSOMMEL
TEMUE DE 4 BOT |7 1001|112 %211 201 | 81
LIVRES
FISCALITE | BT |4 801 |7 100Li1l 81| 1 201 1 8 1 4
DROIT DES 1 200 |2 291 |2 161 |2 401 |4 ST |10 77| 2 #L |1 WMI| 1 B i Ml
|AFF AIRES
SERVICES 1 200 |4 571 |6 461 |2 401 |3 431 |4 311 |2 #1 3] 31| 11 Wl
[swmmm:

|

#4 YA = VALEUR ABSOLUE

tt YR = VALEUR RELATIVE

#44 NA = NON-APPLICABLE
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GUESTION_9_<(SUIVI):

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

. En général, les industries condidédrent le suivi important
(par ordre db&croissant): comptabilite S6¥%, gesticon de la
production 44%, gestion du personnel 44, marketing 36%,

finance 2E&%, secrétariat 36%, fiscalité 36%.

Pour les industries de moins de $200000, le suivi est impor-
tant (par ordre décroissant): comptabilité B0Y%, fiscalité

60%.

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

le suivi le moins important dans toutes les industries.

. Pour les industries de $450000 et plus, voici par ordre
décroissant l'importance qu’ils accordent au suiwvi: gestion
de la production 69%, gestion du personnel e2%,

comptabilité S4%, finance S4%.

Pour ce qui est des services gouvernementaux, les informa-

tions arrivent trop tard (c’est trds long).
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QUESTION 3: TABLEMU vl
m- $200000 450000 |moins de | 5200000 | 8450000 |ecins de| $200000 | $450000
1 9450000 ot plus (9200000 |4 9450000 | et plus | 9200000 | 4 $450000( ot plus | SOMMAIRE
ol out [ 1] ] NN o M A M ol
VA VR [ VA YR (VAW O[VA W [ VAW (VAW (VAW (VW |vwwm |wm o w
CONPTABILITE 4 80| 3 431 |7 S41 |1 200 (4 S5T1 |5 1 1 |14 %l
IMDELAL 200| 1 141 |9 691 |3 601 |6 @61 (3 231 |1 2wt 1 B |1l
TION
rmmr. 2 41| 2 21 |S s |3 601 |5 TMI |6 461 7 161 |9 M
F INANCE 1 201{1 1417 S41 (3 601 |6 @61 |5 381 |1 201 { 8 |9 %
INFORMATIQUE 1 W1 |4 AT |4 801[3 431 |6 461 (! 200 (3 431 |3 21 |5 201
SECRETARIAT |2 401 | 1 141 |6 461 |2 401 |6 861 |6 461 |1 201 1 81 |3
Fsrmum1m:m:mamsmam1m 2 161 |11 w1
TEMUE BE (2 401 (1 141 (3 231 |2 401 |6 @61 |9 691 |1 201 1 1 |6 2
L IVRES
L’tsmm 3 60T (1 141 |5 381 |1 200 (6 861 |7 W1 (1 201 | 1 |9 %
1T DES 2 B/T|5 W3 60T |4 STL |7 4L |2 401 (1 1411 g1 |7 M
AIRES
Ices |1 200 |2 21 |4 ;|2 1|3 nile 461 (2 01 3 m |1 m
A0I
i

#+# WA = VALEUR ARSOLUE
#H YR = VALELUR RELATIVE
#48 WA = NON-APPLICABLE
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QUESTION_10:

Est-ce que le marketing wvous préocccupe?

Al La majorité des industries sont préoccupées par le marketing
60%. Mais certains disent que c'est: trop cher (pour les
experts), trop long, une brique sans résultats, informations
incomplédtes, mal faite, conclusien non probante. D'autres
trouve cela utile (fournit de 1'information sur un autre
territoire que le sien, permet d'étre bien centralisé),
fournit de meilleures connaissances du marché, des forces et
des faiblesses, sert 4 mieux orienter la production.

MARKETING:

=_de_$200000____| |___$200000_4_3$450000____|___+ de $450000__| TOTAL____

VA VR VA VR VA VR VA VR

2 40% 5 71% 8 62% | 15 60%

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

S 100% 7 100% 13 100%| 25 100%

#%% VA = VALEUR ABSOLUE

##% VR = VALEUR RELATIVE
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Avez-vous effectud une é&tude?

B) Seulement 40% des industries ont effectuéd une &tude. Ce sont

les industries de $450000 et plus S0L (4/8) et de moins de

$200000 S0% (1/2) qui font le plus d’'études.

ETUDE DE MARCHE:

—_de_$200000__ ___| | __$200000_4 _$450000__ | ___+ de_%$450000__| TOTAL____
VA VR VA VR VA VR |[VA VR

1 S0% 1 20% 4 s0% | 6 40%

1 SO% 4 80% 4 sox% | 9 60%

2 100% 5 100% 8 100% 15  100%

+%% VA = VALEUR ABSOLUE

*x# VR = VALEUR RELATIVE
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Qu'est-ce que cela vous a rapporté?

c)

E7% (4/6) des industries qui ont effectué& une &tude considéren
gue cela leur ont rapporté gquelque chose. Ce sont les indus:
tries de $450000 et plus qui considdrent que cela leur onf

rapporté le plus 754 (2/4).

RESULTATS OBTENUS:

=-de_$200000____|_ __$200000 a_ $450000 ___|] L __-*_de_$450000_| TOTAL___
VA VR VA VR VA VR | VA R

1 1007 - - 1 25% | 2 33%
- - 1 100% 3 75%| 4 67%
1 100% 1 100% 4 1004 & 1007
#x* VA = VALEUR ABSOLUE

##* VR = VALEUR RELATIVE
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Quelle est la fréguence de consultation de vos états financiers?

- La majoritlk des industries consultent leurs &tats financiers

régulidrement 60% (15/25) et seulement 24% (6/25) ne les

con=

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

$200000 (3/6).

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

consultent leurs &tats financiers régulidrement (elles

consultent pour: comparaisons, vérifier: les profits,

les

le

pourcentage de revenu par département, les immobilisations,

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

la difficulté 4 lire les rapports financiers).

Fréguence de_consultation des é&tats financiers en_fonction du chiffre
drlaffaires:

=_de_$200000___| ___ $200000_4_3450000__ __ | ..t _de_$450000_ | SOMMAIRE
VA VR VA VR VA VR | VA VR

2 40% 4 S57% 9 69% | 1S  6O%
- - 1 14% 2 15% | 3 12%
3 60% 2 29% 1 B% | 6 24%
- - - - 1 8% |1 4%
5 100% 7 100% 13 1004 25 100%
a) régulidrement b) quelques fois #%#% NA = non—applic.

c) tréds rarement d) Jjamais =23 VA
#*% VR

nu

VALEUR ABSOLUE
VAaL. RELATIVE
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QUESTION_12:
Selen wvous, de quelle fagon pourrait—-on ambliorer les services

offerts présentement?

Certains ont dit qu'il ¥y aurait amélioration & apporter pour:
liste de ré&fkrences des entreprises ayant wvécu ou qui vivent
des expériences dans le méme secteur, bulletin dfinformation,

cours de gestion.



LES ENTREPRISES AGRICOLES
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WA

# LES ENTREPRISES AGRICOLES =
AR LIS T2 SRR RIS SR S I L

GQuelle est wvotre formation et vos expériences pertinentes 4 votre

travail ainsi gue le nombre d'ann&es?

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

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

Nombre_de__gesticnnaires_ayant_de_l’expbrience: chiffre par rapport

$100000
Moins_de_$30000_ | __ $20000-%100000 | _ et _plus__|Total ____ A
VA VR VA VE va VR
al 1 14% o Q% 0 0% 1 =
bl 5 72% B 100% 7 100% 20 S0%
c) 1 14% 0 O% 0 0% 1 5%
Total: 7 100% =] 100% 7 100% 22 100%
Echantillon: 7 =] 7 22
##% VA = VALEUR AEE&LT_IE a) vrelatif & la gestion
+#x VR = VALEUR RELATIVE bl relatif au type d'entreprise

c) autres
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. Le tableau suivant démcontre que le plus grand nombre d'annkes

d'expérience relative 4 l'entreprise se situe

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

. . i o . o i e . I s g g S o .

$100000
Moins_de $350000______| __ $50000-%100000__ 1 ___ et_plus_
Moyenne écart-type Moyenne é&cart-type Moyenne

14 o - - -

19 & 17 7 3

dans celle de

eécart-type

0



e

1l
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bl
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QUESTION_3:

Dans

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

propriétaires se situe-t-elle?

A mesure que le chiffre d’affaires augmente, les propridgtaires

semblent plus jeunes.

En effet, dans le cas des petites entreprises, la majorité se
situe dans la catkgorie "S1 ans et plus”, alors que pour celles
dont le chiffre d’affaires se situe entre $50000 et $100000,
elle se situe entre "41 ans et S0 ans”. Dans le cas des entre-
prises de $100000 et plus, la majoritk des gesticnnaires ont

entre 30 et 40 ans.

$100000
Moins_de $50000__| __ $50000-%100000__ | _ et plus__|Total ____%_____
VA VR VA VR VA VR
0 0 0 o Q 0 0 o%
1 14% 2 25% S 71%Z | 8B 36
2 29% S E3% 2 294 |9 41%
4 S57% 1 12% 0 o% = 23%
7 100% 8 100% 7 100%| 22 100%
#%#% VA = VALEUR ABSOLUE a) 29 ans et moins c) 41 4 50 ans
##% VR = VALEUR RELATIVE b) 30 4 40 ans d) 51 ans et

plus
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QUESTION 4:

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

situe-t-il entre:

. Il v a plus d'entreprises agricoles ayant un chiffre draffaires

s@ situant entre $30000 et $100000 (36%).

La majorit®é des agriculteurs effectuent leur tenue de livres
eux—-meémes (914}, Les petites (BEX) et moyennes (&34} entre-
prises n'emploient pas de services de paye alors gque parmi les
grandes (73%) qui ont des payes, elles les font elles—-mémes.
Tant qu'd ceux qui font affaire 4 l’extérieur pour ces deux
items, la satisfaction semble totale et 1le temps consacré peu

significatif.

. Beaucoup de personnes (45%) font 1eu? ttats financiers A
l1'interne ou les font faire (535%) par des intervenants
externes. Ce sont surtout les petites entreprises (574L) et les
moyennes (63%) qui les font elles-mémes, alors que pour les
entreprises de grande envergure, Be% 1les font faire A&
1'extbrieur. Cependant, parmi celles-ci, 174 trouvent les

colits trop &leves,
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Pour ce qui est des états de comptes, E8% n'en préparent pas.
Ce sont surtout les petites (43%) et les moyennes (38%L) qui

préparent les &tats de comptes et ce, 4 1"interne.

En ce qui concerne la fiscalit®, elle est en grande partie
(774) effectude par des intervenants externes. Encore ici, on
remarque que plusieurs des petits agriculteurs soit 43%,
préparent leur fiscalité eux—-mémes, alors que dans la méme
classe, S57% font affaire avec 1'extérieur. Tant qu’d la classe
ayant un chiffre d’;ffairEE compris entre $50000 et $100000,
B7,5% wutilisent les serwvices d'experts alors que pour la
dernidre classe, ce taux se situe 4 B8EY et l'insatisfaction 4

17%.

La planification financidre est préparke dans 4&% des cas 4
l1’interne alors que 41% n'en font pas. Alars que parmi ceux
qui en font, 374 sont de petite et de grande taille et £2,5% de
moyenne envergure. Aussi parmi ceux qui font affaire a
l'extBrieur pour cette activité, on constate que 350X de ceux
ayant un chiffre d'affaires de plus de $100000 sont

insatisfaits.

La planification de 1la production, peu importe le chiffre
draffaires, est faite presgue toujours & l1'interne (B81%) et ce
sont les petites entreprises qui en font le moins soit 72%. De

plus, parmi ceux ayant un chiffre d'affaires compris entre
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$S0000 et $100000, 12¥ font affaire 4 l'extérieur, alors que

pour la derniédre tranche, 14% font affaire A l'extérieur.

Aucune entreprise agricole, parmi celles rencontrbes,

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

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

EE¥% du prix.

72% des entreprises utilisent 1le secrgtariat. Parmi celles-
ci, B&XL, BBYX et 434 sont respectivement des agriculteurs de
grande, moyenne et petite dimension. Il y a donc une relation

proportionnelle au chiffre d'affaires.

Tant qu’'d la suppliance, elle s’'organise 4 l'interne lorsgqu'il

y a lieu, soit dans 3&% des cas.

La gestion du personnel s'applique surtout en grande entreprise

solit dans B8EY% des cas et est faite 4 l'interne.
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QUESTIONS 3: a) soins de $50000 b) 830000 1 4100000 ¢) $100000 ot plus
Tussiions I, T: T,
Noa- Me s'ap- |interne | Silge Cabinets |Autres INSATISTACTION | TEMNPS consacrl pour
utilisk | plique pag social d"experts|Spheifiens Bualith | Prix | cette activité ‘
. _soyenne | bcari-iype
20 2 a 23| 12 i
al 1 b) 15.6] 10.3 }
12 9 2 a) - -~ !
i m 91 b1 L] l
Service_de paye ¢) 3 1.4 r
10 10 2 1/6 ad L6 | 0 I
|l'rmrmu des 51 451 10 Imn b) 33| 0 |
Mats_financiers . ) 0.6 0 ]
13 1 | a) - - ;
Priparation des 681 m st b - - 1
Eﬁi.!!_i‘!‘!‘“ - :'_I - —
| (] 16 | 1e 1e a) - --
5 161 m n in m b) -- -
Fiscalith . I
| 8 10 3 a) - - !
inance i 31 461 171 112 12 b) —- -
(plani fication 501 b1 S ¢) - —
financibre) ____ | ____ - . _ -
1 1 18 2 11 a) - i— :
lanification 51 sl 81 91 1001 b -~ - i
e la 12 1o i
roduction !
] 13 | a) - -
361 ;M b § M- -
nforsatigue == :
2 20 a) - | = |
1 91 b — -
rketing €) == -
5 12 5 1/3 21 a) — -
rvices o 541 m m 661 b) -~ -
aux Q= =
141 141 Ta b) LI | 0
F{gul_um ) 2.6_|_ 0.
3 L] L] 3 a) — -
141 361 351 141 b) - -
upplbance [ B -
12 1 - |-
stion du N1 401 14 by - -
ersomnel | .. S
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QUESTION_6:

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

sont exigeants pour la qualité et le nombre de rapports financiers

gue vous leur remettez?

Dn constate ici qgue la plupart des agriculteurs soit 45%,
n'ont pas 4 se plaindre des exigences de leurs bailleurs de
fonds en matidre de rapports. Cependant, on remarque gque la
plus grande insatisfaction se déncte dans les deux extrémes
soit chez ceux ayant un chiffre d’affaires de moins de $50000
(S7%4) et de plus de $100000 (43%). Ces taux sont obtenus en
additionnant les deux plus grands taux d'insatisfaction soit

d) et e) dans une é&chelle decroissante de a) 4 el.

S L e mEmm e e e e e e e

$100000
Moins_de_$350000_ | __ $350000-%$100000__ | _ et _plus_____|__ Total % ____
VA VR VA VR VA VR
al = 43% S &62,35% 2 29% 10 45%
b) - - 1 12, 5% 1 14% 2 9%
ey - - 1 12, 5% 1 14% 2 9%
4 1 14% 1 12, 5% 2 29% 4 187%
e) 3 43% - - 1 14% 4 18%
ntillon: 7 100% B 100% 7 100% 22 100%
#%% VA = VALEUR ABSOLUE

%% VR

VALEUR RELATIVE
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QUESTION_7:

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

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

. La tréds grande majorité des répondants, soit 91%, se sont
dits en parfait accord ou en accord avec les services sup-
ports offerts (certains disent que les agronomes de Plessis-
ville sont tréds disponibles et scuriants. La cooplrative
envoie quelqu’un A tous les mois pour voir les livres). Le
plus grand taux d'insatisfaction se retrouve chez ceux ayant
un chiffre d'affaires de plus de $100000, scit 28,54 en
désaccord (pour les Btats financiers et les rapports d'imptt,
ils disent que c'est trop cher mais ils cobtiennent de bons
services. Ils disent aussi qu'ils n'y connaissent rien et
ils se fient (rapports d’'impot). Un commentaire a aussi
ressorti disant que les comptables se contredisent pour la
fagon de sauver de 1'impot par rapport 4 la vente de fermes.
Certains disent manquer de connaissances par rapport aux
services offerts. Pour ce qui est des avocats, ils utilisent
des mots trop longs, et les agriculteurs ont de la difficulté
4 etre compris (manque de formation agricole de la part des
avocats). Pour ce qui est des notaires, ils les trouvent
dispendieux, ils mangent les octrois, ils doivent les ques-

tionner et le temps est trop long).
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| $100000
Meins _de $50000_ _[__ $30000-%100000__ | __ et plus_____| __ Total %____
VA VR VA VR VA VR
a) 4 S7% 3 38Y% 3 43% 1 10 45.5%
b 3 43% S &2% 2 28,5% 10 45, 5%
c)y - - - - 2 28, 5% 2 9%
dy - - - - - - - -
intillon: 7 100% B8 100% 7 100% 22, 100%

YALEUR ABSOLUE

*u% VA

VALEUR RELATIVE

*%% VE
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QUESTION_8:

Est-ce que vous trouvez que vos intervenants extérieurs vous

conseillent suffisamment sur les points suivants:

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

grande proportion.

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

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

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

sur les innovations et les affaires nouvelles).
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QUESTION 8: TABLEAU CONSEILS DES_INTERVENANTS EITERIELRS

s0ins de| $50000 | $100000 | moins dd  $50000 | $100000 | soins de | 350000 [$100000

$50000 |3 $100000| et plus | $50000 |4 $100000 | et plus | $50000 J $100000 |et plus | SONMAIRE

oul oul i NN KON N o " 0N

R v v o wwr v v vl ww| vawm| owmow
IVEAU DES 1141 7 1001 8 1008 6 @61
10CKS
FOND DE {1 1121 3 4 7 47 6 81| 7 sl 1 | 31 4
ROULENENT
BUDGET |41 | 141 7 1000 8 10005 72| 1 5t
DREVIS I ONNEL

|

LOMPTES-CL [ENTS 7 m:‘s 1002 7 1001
ETATS ¢ sitls eals nil1oa ? W1 2 ®/| 3 m 114
* INANC [ERS
FowecoenT | 3 41| 2 W4 sl {13 am|s mil2 m|l2 wm
PONTRAT ¢ 014 sl 2 91| 6 est |4 sor|t 1413
FISCALITE & 861 |7 881 |5 7M1 2 M|l oMl 1 2 k1
INFORNATIQUE |41 7 1018 10016 861
ruummu:m:m4m | ot le smls el W |1 om
CIFIEL:

#4 YA = VALEUR ABSOLUE
#1 YR = VALEUR RELATIVE
#44 WA = NOM-APPLICABLE
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QUESTION_9_(MANQUE):

Quels sont les services supports qui vous manguent le plus?

. En général, les services supports qui manquent le plus sont
la tenue de livres, la fiscalité, 1le droit des affaires et
les services gouvernementaux (certains trouvent le gouverne-
ment trop exigeant en garantie d’emprunt et qu'il ne tient
pas compte du sol productif ou improductif. Beaucoup ont dit
manquer de renseignements au niveau des services pravinciaux
et ils aimeraient avoir plus de communications avec eux).
Mais plus particulidrement les entreprises agricoles dont le
chiffre d’affaires s’éléve 4 plus de $100000 avec la tenue de
livres (29%), 1la fiscalité (29%) et le droit des affaires
(29%). (Il y a aussi un manque d'informations sur: les
coopératives sans but lucratif (0SBL), en gestion de la
production, pour la tenue de livres (ga s'améliore mais ils
mangquent de temps et ils aimeraient avoir des cours), pour la
comptabilité (ils se fient sur les annkfes passbkes et la font
eux-mémes), pour la finance car elle n'est pas toujours
comprise et le vocabulaire est difficile, pour le droit des
affaires). (Beaucoup d'agriculteurs trouvent les contrats
dispendieux. Au niveau de 1'U.P.A., 1ils trouvent les ser-
vices loins, manquent de renseignements, pas efficace et
dispendieux). (Certains disent que les hommes d'expérience
sont rares: peu de spécialistes dans la région (en agricul-

ture), main—-d'oeuvre insatisfaisante (incompltence).
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Les services gouvernementaux (350%L) est le point par lequel il
Y a un manque parmi les entreprises agricoles ayant un chif-

fre dfaffaires de $30000 &4 $100000.

Quant aux petites entreprises, on ne ressent généralement pas

de besoin au niveau des services supports.
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QUESTION 3: TABLEAU MANGUES
soins de| 950000 | $100000 | moins de | $50000 | $100000 | soins de| $50000 |$100000 ‘
450000 |4 $100000 | et plus | $50000 |4 $100000 et plus| 850000 |4 $100000 | et plus | SUWMAIRE
out wr | s | oo | o | n W | o
W w W[ MR AR AR AR AR [ W
) |
N— 2 m| 7 w0z 8 1002 5 7 2 u
SESTION DE LA 2 m| s ni|s wufs nf2 mMm 2 n
PRODUCTION
MRIETING | 1 141 2 m|1 ;|e |4 sm|7 oem|3 @@ |1 =
| i
FIORCE | 1 142 towr| s mr|s tals m1 w3 |1 w2 m
INFORNATIQUE 3 oar|1 ;|4 s« sm| 7 oea |3 4
l
!
SECRETARIAT | 6 816 751 |6 er|1 1|2 2501 14
s W s mil2 s st|2 wm|{s W1 14
TORE 0€ 2 2|7 wer|s 3 |5 2 . 1
LIVRES
’nmm 2 1|7 or|e 10014 57 I |2 n
moes |1 14 2 |4 sz mtf¢ smz w4 sorit w1 [4 @
AIRES
;m , 2 |7 worfe s ¢ m 1 M |6 m

#+ VA = VALEUR ABSOLUE
#4 W = VALEUR RELATIVE
4 NA = NON-APPLICABLE
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————— . A S i S

Pour lesquels croyez-vous que le suivi est important?

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

pas).

Pour ce qui est des comptables:

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

- Les comptables sont trop pressés

- Le chef-comptable ne rekpond pas aux questions

= Comptables urbains non-renseignés

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

manque de suivi (4 BOX).
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QUESTION 3: TABLEAU suIvl
soins de| $30000 |$100000 | moins de| 330000 | $100000 |moins de| $50000 | $100000 h
$30000 |4 $100000 | ot plus | $50000 | 4 100000\ et plus |$50000 |4 $100000 | ot plus | SOMMAIRE
ol oul oul Non KON NON "] NA i 1}
VA YR| VA VR | WA W HW[HH VA YR | VA YR | VA VR | VA VR W W
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Est=ce e le marketing vous précccupe (production, prix,
distribution)?
. Nous constatons gque la majorité des répondants (B6

.preéoccupent pas de la fonction du marketing a
l’entreprise. Des 14¥ des répondants se disant pr
ils n'ont pas effectué d'Etude de marché&. De mém
entreprises agricoles dont le chiffre d'affaire

$100000 et plus avec 29%.

MARKETING:

$100000
Meins_de $35Q000__1__$350000-3100000 ______.___ et _plus_ ____
VA VR VA VR VA VR
1 14% 0 0% 2 29%
6 86% 8 100% S 71%
7 100% 8 100% 7 100%

produit,

%)l ne se
u sein de
éoccupés,

e que les

s est de
. _JOTAL __
VA VR
3 145
19 =]
22 10

### VA = VALEUR ABSOLUE

#=##+ YR = VALEUR RELATIVE



Va VR
our - -
NON 1 100%
NA: - -
TOTAL: i 100%
#x¥% VA = VALEUR
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Avez—vous effectud une é&tude?

ETUDE DE MARCHE:

Moins de $50000

*%x VR

$50000-%100000

VA VR

it m——
ABSOLUE

VALEUR RELATIVE

%100000

et _plus_____
VA VR

2 100%

2 100%

L TOTAL___
VA VR
3 100%
3 100
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QUESTION 11:

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

- Pour ce qui est des entreprises agricoles ayant un chiffre
d'affaires de moins de $350000, la majorité des répondants
consultent rarement leurs &tats financiers.

Contrairement aux petites, les moyennes entreprises agricoles
les consultent 4 la fois réguliédrement (S50%) et quelques fois

(S0%).

Tant qu'aux grandes entreprises, on retrouve un pourcentage
semblable comparativement 4 la moyenne sauf qu’il y en a qui
ne les consultent que tréds rarement ou jamais.

- Consultation des &tats financiers pour:

- voir 4 la santé de 1'entreprise
- veérifier l1'actif, les dettes, les profits
et les pertes (augmentation ou

diminution).

- comparer les dépenses et les revenus
(suit avec sa tenue de livres)

- imptts (quand on veut savoir quelque
chose, on s’informe)

- investissement

- avoir des informations pour remplir de la
documentation et pour emprunter

- marge de crédit
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e e e o e S T S e o T Y T o S e e S i S i e B S S L e e e o e o o S B S e S S i e e e . i S T T o o o T

-.de_%$350000______|___ $50000_4_$100000___ | _ +_de_$100000__[TOTAL___
VA VR Va VR VA VR va VE

2 29% L S0% 2 42Z% | 9 41%
1 14% 4 SO 2 £9% | 7 IC gy A
4 o7 - - 1 14% | 3 23%
- - - - ot 14% |1 4%

7 100% g 100% 7 100%l 22 100%
### VA = VALEUR ABSOLUE a) Réegulidrement b Quelques fois
*#% VR = VALEUR RELATIVE c2 Trés rarement d) Jamais
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QUESTION 12:

Selon vous, de qgquelie fagon pourrait-on améliorer les services offerts

piresentement™

- C'est impossible que les Caisses, le Gouvernement, etc..
oftfrent tous les services, (511 mangue guelque chose, c est
a4 lui de le trouver!)s

= Moins d'octrois pour les terrains (travaud mecanises):

- Fzadeération des producteurs laitiers du Québec (F.P.L.B.3:
rapoports plus freéguentsg

-  Mangue d'in{nrmatiﬁn concernant les programmes municipaux
sxistants et les différents reglements de ces derniers;

- fHimeralt avolir une disponibilite a4 la frarme. car mangue de
temps  pour consultation (pius d'informations sur place
desirses) :

- 1Ils aimeraient avoir une facturation des services a

1 "heures.






PROFOSITION D UN NOUVEAU CONCEFT
DE SERVICES FROFESSIONNELS ADAFTES

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

Gueébec

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

probleme de la sous—utilisation des services profession—

neis.

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

opérationnels., comptoirs de services muitidiscipiinai-

res, stc.

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

nels intégreés (S.F.I.).
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I1 s'agit d’un service diversifie offert aux F.M.E.
d'une région bien precise. Sa conception et sa mise en
oeuvre résulteraient de l'initiative concerteés de gens
d affaires et dirigeants de F.M.E. de cette méme reégion
d ' une part et de certains intervenants extérisurs
d'autre part, tels gue: Institutions financieres, MIC,

etc.

Il s’agirait d'une entité completement autonome., soit
possédée par les propriétaires—dirigeants et non lige

directement a des organisations existantes, telles le

MIC, 1le MIR, institutions financiéres, Commisariat
industriel, etc. D'ailleurs son caractere distinctid
s 'exprimerait tant dans sa mission, Sa structure

organisationnelle, son mode de fonctionnement, gue sa

clientele exclusive &4 la P.M.E.

Les services professionnels offerts dés 1 ouverture de
ce bureau, pourraient 2tre des services de +t+inance, de
marketing et de gestion agricole, compte tenu gue ces
derniers semblent etre les plus sous—utilisaés au niveau
des dispensateurs de services actuels (réf. guestions 7,

8, % du guestionnairel. Cette entreprise serait la
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propriete exclusive de ses utilisateurs (modeéele cocopéra-—

tif ou association).

La mission en guelque sorte serait en corformite auux
attentes des F.M.E., scit de contribuer a accroitre st &
maintenir la gualite de gestion, le développement et la
compatitivite des F.M.E. de 1la region detesrminee au

prealable, en leur offrant sur une base personnalisee et

permanente une gamme varliee de services professionnels.

Finalement, ce nouvead service aurait différents
attributs dont guelgues wuns dans 1le domaine de la

comptabilite et du marketing, soit:

— honoraires plus raisonnables;

- service plus personnalise;

- simplification de 1 'information pour les
utilisateurss;

— service plus speécialise, compte tenu de la
specificit® des FP.M.E. desservies;

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

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

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

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

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

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

etc.
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Dans wn premier temps et comme premiere tentative,
1l 'organisation des services professionnels intéegrés
{(S.F.I.), serait une unité des services diversitias
offerts aux FP.M.E. de la ™M.R.C. de 1 'BErable et gui
eventuel lement pourrait s étendre a4 la grandeur de= la
Frovince, =i cette premis&re espErience s'averait

concliuante.

Sa conception =2t =a mise Bn  OBUVFE ComnE nous 1 avors
mentionne pirecedemment resulteraisnt d'une i1nitiative
concertée des gens d affaires et des dirigeants des

F.M.E. de la région mentionnee preéecedemment.

Scrn caractere distinctis s’ exprimeralit tanmt dans sa
mission, sSa structure organisationnelle, =on mode de

fonctionnement, gue par sa clientslz sxclusive de F.illz.
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Voici la liste des serwvices professionnels gui devraient

egtre ofterts dés 1 ouverture du centre du S.FP.I1.:

1- Des services de compbtabiliibé,

2= de finance,

- de marketing

4- de gestion agricole.#*

Comme tel, le ES.P.I. constituerait une i1nnovation

industrielle originale gui refleéeterait 1 'intereét socio-
économigue actuel envers les F.M.E. et Il "attention
prioritaire gue leur portent i=2s autorités gouvernesmen-—

tales.

* [Ces services seraient necessaires compte tenu de
l'importance de 1 'entreprise agricole dans la M.RE.C. d=
1l ' Erable, region gul pourrait etre retenue comme

experi=snce pilote.
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Linstauration du S.P.I. visgrait trois objectifs

majeurs:

- Répondre au: attentes spécifiques des F.M.E.

- Contribuer a | ‘'essor socio-econcmigque de la
région 2n guestion;

- Yivre 1 'expérience d un premier projet suscep-
tible d'etre aventuel lement transports en

diverses autres regions au Buebec.

En référence aux reésultats recueillis sur les problames
de 1la PFP.M.E. en rapport avec les services profession-—
nels., mous avons développé toute une s&ris O 'attributs
comme nous 1 "avons vue dans les pages précédentes gui
viennent contrer en partie, ces nombreux problemes. En
conformité aux attentes des F.M.E. membres de ce 5.F.I1.,
la mission cortribuerait a accroftre et a maintenir la
cualits de gestion, le déeveloppement et la competitivite
des P.M.E. de la region déterminee en leur offrart. sur

une base personnaliseée_ 2t _permanente, UnNne gamme2 variege

de services professionnels.



_]75_

e marche cible serait essentiellement constitute de
B

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

ques et de coopératives.

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

té, finance, mairketing et gestion agricole.

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

g'institutions financieres de la r2gion. Le personnel

professionnel serait formé en vue d assurer  une gqualite

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

]

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

recouranrt a un code Jd acces.
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Les services seraient offerts 4 des tarifs accessibles
aux dirigeants. Chague F.M.E. membre aurait a défraver
$100.00 pour 1 'abtention d'une part dans 1 'organisation,
que 1'on pourrait appeler part d'entree ou part de
participation. Les colts c¢'utilisation devraient
couvrir les frais d'exploitation majores d'un certain

pouwrcentage {(entre X et Yi. Mous prevoyons un tarif

horaire gui pourrait se situer a snviron $25.00.

La force de vente de la division reposerait principals-
ment sur les professionnels emplovyés. Une superwvision
adeguate, des mécanismes de rétrocaction continue et
1l &tablissement d objectifs de "vente—services" indiwvi-
dualisee assureraient le maintien d'un niveau de

rendement slieve.

Le message publicitaire insisterait sur 1l 'orientation,
l'accés a des services professionnels intégres, la
perspective de benefices importants, uwune politigue de

prix accessible et un service personnailssa.

Durant 1la premi&re année, une somme devrait etre

investie @=n recherche marketing pour wverifier les
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caracteristigues at i ‘évolution des compDrtements

d achat des F.M.E. utilisatrices.
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Le nom r2tenu serait S.F.1. pour {zervices
professionnels intégras);

En regard de 1l 'impact decisit gu ' entrainerait
l'utilisation de ces services sur les perfor-—
mances des F.M.E. clientes, le nmnom S.F.I. nous
paraitrait estrémement significatif 2t
evoCcateur;

5.P.1. gst un abrage de “"spinnacher", voile
supplémentaire de grande envergure HissSEE a
1"avant d'un woilier par wvents portants. Le

"ep1" comme 1l appeilent les amateurs, peErmet
pratigquement Jde doubler la vitesse de crol-—
siere du bateau gui en dispose.

Cela correspond tout 4 Ffait & 1 'image gque nous
aimerions pour wvehiculer le procuit.

En recourant au 5.F.1., 1les P.M.E. s assurs-
raient ies services d'un  2guipage entraine &

lz compeétition. Elle accroitrailt lsur chance

d atteindre 1e cap de leurs ocbisectifs &laves,



-]?9-

plus rapidemnent, par bons wvents. 51 la mer
s'agite, elles pourraient compter sur un
equipage avise pour tirer le meilleur parti de

conditions turbulentes.

n 1]

Evidemment, un wvoilier au spi" deplove nous
servirait de symbole dans nos activités de
publiiciteée et de promotion.

Ce symbole identifierait simultarsment les

noms S.F.l. et 1 'institution qui parraine

celle-ci. il porterait en exergue l= slogan

fort apprécie de: "L "ENTREFPRENEURSHIFP, EN
TETE".
"L'entreprensurship” deviendrait le nom du

voilier gui, =ur une atfiche publicitaire
guelcongue, =e tiencralt en téte d'un p=loton
de voiliers.

"Entete" rappallerait aux dirigeants des
F-M.E. gqu’'ils sont =t doiwvent demeursr des
entreprensurs innovatsurs. I1 evoguerait
aussi le fait gue lss F.M.E. constitusnt un
important centr2 de préoccupations de la part

de l'institution abritant le S.F.1I.
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Communication
Si nous nous refeérons & 1 'interprétation des resultats
Zu chapitre %, nous remarguons gue les servicas profes-
sionnelis actuellement dispenses aux FUM.UE. sont plus ou
moins bien connus, semblent &tre trés mal utilises et
surtout semblant peu repondre  aux  besoins 2t attentes
des F.M.E. De plus, nous constatons un manque de
confiance evident ce gui wvient freiner 1 'util:isation de
ceux—ci. Mous dewvons donc tenir compte de ces elements

dans notre strat2gie de commnunication.

Compte tenu de la nouwveauts de ce produrt =2t de son
lancement &venturl sur 1l marche, notre stratceéglies o
communication evoluerait en fonction de 1 agencement de

trois phases SUCCESS1IVES!

al prise de consclience, CONNa:isSsSance du
prodult;

=) achat du produit;

c) goat, preférence, confiance envers le

produlit.
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fu niveau du contenu, le message mettrait 1 accent sur
les attributs exclusifs du S.P.1. en regard de ce& gui
existerait sur 1le marche et sur les avantages certains
de faire affaires avec une seule organisation comme

fournisseur de services variés et multidisciplinaires.

AU plan de sa structur=a, le message devralt arriver a la
conclusion gue 1l 'entrepreneur deécuplerait ses possibili-
tes de performance i(rentabilité et croissance) s'1l
=‘gguipait d 'un S.F.I. davantage que s'il continuait a

ramer seul dans sa bargue.

A plan de la Fforme, le message imprime mettrait an
evidence 1l avance prise sur la concurrence par "1 entre-

prensurship” {(nom du voilier) de 1 'egquipe 5.F.1.

Dans la mesure ob la premiére expérience pilote du
S.P.1. serait un succes, | 'expansion de la formuls a
I'ensemble du (Gueébec supposeralt une campagne publici-

taire intensive recourant en outre aux messages televi-

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

iigrement convaincant aux vyveux du marcheé—cibie et de

1 ensemble des guébecois.

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

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

U}

tion personnelle. A cet égard, les specialistes an

cradit commercial, industriel et agricole des institu-

tipns financieres de 1la région, joueraient un role

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

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

des institutions Ffinancieres locales de leur coteé,

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

nouveau service.

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

prepareraisnt le terrain pour une expansion future.

La_force _de_vente

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

F.M.E. clientas.

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

credibilite, ie rendement et 1a croissancsa de ia

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

=
=

"
m

seraient des gualités personnelles rascherchses chez

s Jjeunes professionnels recevraisnt uns

pa—

]

cancdidats.
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formation maison Qquii les familiariserait avec la
philasophie du 5.F.1., le produit offert, les caracté—
ristigues des clients, les methodes et procedures de
travail en vigueur et les responsabilités gui en

decoul ent.

DPes ocbjectifs indiwviduels precis seraient Ffiunas sur
divers aspects de la tache, dont notamment le nombre de
dossiers puverts mensuellement, le nombre traite, les
plaintes regues, 1 "auvgmentation annuelle du wvolume
d'affaires des entrepris=s cliantes, ies dossiers

fermes, etc.

Eventuellement dss normes de pertormance specitiliguss
viendraient complster les rapports relatifs aux cbiec-—
tifs fiues et les obhservations personnalles du responsa-—
bie de la division dans 1 'é&valuation des professionnels

BN services.

FPolitigue_de pri

A

En tenant compte des multiples facteurs en cCauss,

iclienteéle wvisee, attributs du produlilt, concurrence.,
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nouveaute du produit, prix  de services professionnels,
etc.), nous opterions pour wune politigue de marge
constante. Mous estimerions gue nos prix restent en

dega des tarifs 2xiges par ia Concurrencs, mais non en
bas des coibts reels. MNous crovons ainsi étre sn mesure
d offrir une gamme de servicss varies a un colt accessi-—

Ble tout en assurant la croissance de la division.

& 1 'usage, nous envisagerions d offrir des procuits &
couts variables =elon, par exemple, gue le client nous
confie 1 'entiére responsabilite de sa comptabilitsg ou
nous  consulte occasionnel lement, ou encore gu'il
commande une etude de marche local ou national, un plan
marketing guinguennal ou wn plan de campagne publici-

tair=s saisonniere, atc.

la diffusion_du produit et évaluation_de la

Controle_de

satisfaction de la clientele

- La phase de lancement de S5.F.1. serait 1 obiet
d une attention particuliére puisgu’elle détermins—
rait 12 niwveau de succés subssguent du projst.

Mous inspirant du systéme "sprinter”, nous souhail -
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terions suivre de trées praés 1 'evolution du S.F.1.
Des diagnostics périodigues seraient faits relati-
vement &4 la notoriéte du produit, son taux d essai
et son taux de re—-achat. Nous esperons ainsi etre
=2n mesure d apporter rapidement les correctifs
eventuellement reguis pour rencontrer les objiec—
Eifs. Des controles relatifs au nombre d achats-
essals, d’'achats de premiers ré—-achats, d achats de
fidelite seraient effectues a une freguence

periodigue, exemple: Toutes les deu: semain=s.

La satisfaction des F.M.E. clientes ssrait évaluse
=n regard des attributs rechercheés et des strats—
gies marketing adoptées relativement au oroduit, a
la communication, a la wvente et au prix. Les
F.M.E. clientes seraient invitées & communiguer
leurs suggestions au coordonnatewr de la division.
La commission mixte a la tete de la division du
S5.F.I. serait wne autre souwrce d’'intormation tres
preciesuse. Enfin, un sondage trimestrisl ou & une
autre freéegquence a determiner aupres d un schantil-
lcn représentatif des F.M.E. completerait notre

égvaluation du taux de satisfaction.
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Ce service pourrait s’'incorporer a l'interieur ce
1 'organisation du Mouvement Desjardins, comme nouvelle
division de certaines caisse2s populaires gui ont un taux
de pénétration relativement important auprés de la

F.M.E. en region au [(Québec.

Les deux citations ci-aprés témoignent en partis gue ce
nouveau concept pourrait intéresser le Mouvement
Desjardins, tant dans sa forme gue d'un point de wvus

opérationnal.

"Le_temps__est_venu__de_passer__de_la réflexion_a 1 ac-

(Fropos de Monsieur Guy Bernier, president du conse:il
d'administration de la Confedération des C.FP.E.D.B. lors
du l4e congrés d'orientation de ce Mouvement, tenu a

Montreéal, du 28 au Z0 novembre 178&).

leur role actuel de soutien et d’'acceléeration de proiets



{Laurier Cloutier, La Fresse, ler décembre 19B&).

Le 5.FP.1. pourrait étre rattache a la Caisse pour des
fins administratives et stratégigues. Le centre du

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

Far ailleurs, ce cachet d'entité autonome se confirme-
rait aussi de fagon tangible, par la localisation
physigue du centre en des locaux amenageés speécilial sment

cour elle dans un edifice construit & proximiteé de la

Caicsse.

La M.R.C. de 1 'Erable comme nous 1 avons mentionne dans
les pages précedentes, dispose d'un nombre d entreprises
fort interessant 2t gui nous apparaft une region
intéressante comme premiédre experience pilote _de ca

g.F.1.

e plus, la Caisse populaire de cestte méme ré&gion est
fortement imoliquée dans la P.M.E. avec un pourcentage

de pénétration gui dépasse les 70i.
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Le centre viserait a8 sa premiere annge, 190X du

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

devirait lui psrmetire d atteindre la rentabzilits

premi&re annes.

marche

DOG. 20

des

1]

a

La deuxiéme année, la division prévoiralilt un pourcentsge

de penetration du marcheé de 10% et une croissance

f+fre d atfairas.
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de 20%
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10~ Conclusion
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Afin de conclure cette presente recherche, permettez-moi
de reprendre trés brigvement le cheminement parcouru &
1'intériewr de celle-ci et gui nous a amenes a la
possibilite d'un nouveau concept de mise en marché et

d ' offre des services professionnels.

Mous avons constate a partir des "postulats X =2t I" gui
ont 2t2 damontreés a 1 'interiew du cadre théorigues, gue
les dirigeants et proprietaires de F.M.E. en région au

Cuebec viwvent plusieurs problemes.

Leurs entreprises font face a4 de nombreuses faillites et
taux d’échecs au niveau Ffinancier. Les probleéemes
semblent relies principalement 4 des lacunes de gestion
globale dans 1 entreprisse tant au niveau financier,

mark=ting, organisationnel, etc.

Mous awvons aussi constaté en contreparties que de
nombreus services professionnels sont actueliement

disponibles pour contrer 1 =nsemble de ces proolemes.
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Malgre ces services disponibles, 11 semble gue ceux-ci
atteignent plus ou moins leurs objectifs qui =sont
justement disponibles pour contrer les probléemes des

antreprises.

La grande guestion gue nous nNous sSommes posee C ' 25t le
pourguol de ces pletres résultats et les differentes

hypothéses de travail ont éte preéesentées.

A partir des renseignements recueillis dans notre cadre
théorique, nous nous sommes pose la guestion du pourguoi
de ces pigtres résultats des F.M.E. et c'est a4 partir de
ces lectures gue nous avons divisé notre hypothese de
travail en deux guestions spécifigques, dont wune plus
particulierement a 2teé investiguee. Etfectivement, a
partir d une engugte sur le terrain, NOoOWUsS Nous sSommes
apergus gue les dirigeants et proprietaires des F.M.E.

utilisent peu ces serwvices professionnels.

Une deuxiéme guestion s 'est alors posee, a savolr si1 Cces
services etaient utilisés a leur plein potentiel etsou

gtaient mal adaptes aux F.M.E. =n region au Huebec.
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Four contrer en partie ces lacunes, nous avons développe
un nouveau concept de distribution de ces services gul
devrait en partie mazimiser | 'efficacite de ces der-

niers.

Rien a priori, ne nous a demontr=, dans c=tte presente
recherche, gus ces services ne sont pas suffisants ou
3

encore ne sont pas coherents avec les bescins de la

F.-M.E.

L apport de cette recherche a donc &te pour nous
considérable puisque certaines hypotheses de travail ont
2te apportées et surtout gu =2lle nous a permis de mettre
a4 jour une nouvelle approchs gul nous 1 esparons verra

le jowur durant les prochaines annges.

Mous sommes bien conscients gue cette reacherche a

o enormes limites telles gue:

Las sarwvices professionnels offerts en région
sont-ils pergus et utilises ce la méme fagon

gus ceux offerts dans wun milieu plus urbain?
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Le profil psvchologigue d'un proprigtaire
dirigeant de FP.M.E. en reégion au Ouebec, de
fagon géngrale, est-i1l le méme gue celul dun
proprietaire dirigearnt od 1 ' entrepriss est

situes en milieuw wbain?

la taille de 1 'échantillon, guoigu'elle nous
parait acceptable, peut représenter une limite

en soil.

Il aurait ggté aussi intéressant d investiguer
plus en detail si1i l= reel probleme n'est pas
dans la methode utilisee par les differents

professionnels, pour dispenser leurs sServiCceEs.
Cette limite pourrait d ailleurs faire 1 cbhiet

d ' une recherche ulteriszure.

Effectivement, cette recherche nous amnene a4 nous poser
d enocrmes gquestions 2t peut—-étre meéme & entreprendre
d auntres recherches sur des aspects bien precis de
celle—ci. Comme exemple, nous pourrions essaver de
comparer le succeés de la P.M.E. par rapport aur services

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

nous, represente la seconde etape ia plus importante &

franchir ou ajoutée a cette recherche.

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

intéressee par la F.M.E. guébecoise.
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Cet organisme donneé uniguament de 1 aide fachnioue
afin de reEpondre a toute demande de renseignemencs
de nature statistigues iconcernant le fusbec) ou

dirige vers l organisme approprig.

Burgau _d_ethigue commerciale (BEC):
Cet ocrganisme of+tre aussi de 1 aide technigus atin
de fournir wun rapoort de credibilits sur les

entreprises.

Cet organisme donne des seminalires 2t des cours an
Jue de venir en aide aux entreprises touristigues
pour rescourdre lsurs problemes de gestion. (olani-
ficaktion. administration, financement marketinal.

Cet arganisme fournit de 1 aide technigue atin de

repuntre aud exigences du marche de la concurrance
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en fournissant plus particuli&rement des informa-—
tions d ordre technologigque et industriel, en
trouvant des solutions aux problémes de produc-
tion.en apportant son assistance dans le dévelop-
pement et 1 'amélioration de produits, de procedeas
et de fabrication. {Nous wverrons plus en détails-—
un peu plus loin, 1'aide que cet organisme peut

apporter aux entreprises du GQuébec).

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

En institutions, en entreprises, en alternance

institutions et entreprises.

Cet organisme offre de 1 ' aide technigue aux
entreprises sous forme de serwvices de renseigne-

ments généraux sur les compagnies qui font affaires

L



¥
au RFuebec tels aque: noms . adresses. administira-

teurs. annees d exi1stence, etc.

Institut de tourisme et d hotellerie du_ Guebec:

Cet organisme offre de 1 aide technigue en plus de
donner des séminaires et des cours en administra-
tion, {gestion hotelliare. svstéme comotable,

gestion du perscnnel. etc.) ainsi ague des cours de

services de bar et de restaurant.

= — s - —

ilalimentation_ (MAFAR):

Cet organisme offre de ||’ 'aide technigue 2t finan-
ClLere. Il of+re plus particuliérement divers
crogrammes d 'aide dans le domaine agricole, des
peches et de 1 alimentation. en plus de |1 aide
technigue aux agriculteurs, informe et conseille
‘sur les permis, les documents a obtenir, les
subventions existantes. etc. Il met & la disposi-—
tion des personneés oOu compadnies concerngss. Lun
répertoire des programmes d'aide financiere auu
producteurs agricoles pour fins de consultation et

aide les jeunes aoriculteurs & s établir sur une

ferme au Husbec.



L aide éppnrtee par cet organisme ==t dordre
financier et divers. Of+re plus particuliersment
divers programmes de creati:on d ' emplois, de
maintien =2t de developoement de | "asmploi.

de neme que de soutiasn et € 'aid= a4 1 ' emploil scous

forme de subwventions ou autres.

Ministere de 1l Education (MER):
Cet organisme cffre des seminalres et des cours en
acdministration., en commerce. en gestion 2t &n

t2chnigue agricoles, ains: guw un grand nombre de

cours de formation generale.

Ministere de=_ | Energie et _des_ressources

{MER) 3

Cet organisme offre de 1 aide technigue et finan

cigre a4 1 'industriese du bois plus particulisrement.

Cet organisme offre des ssminairess st des cours en

gestion des affaires a | intention des propris-



&

faires d:irigeants des petites entreprisss, oropose
plus e vingt cours differents (i1mpdt =2t finarce.
marketing. lancement d une entreprise, etc. . Ces
cours sont dispensés dans la plupart des colléages
du @Quebec par 1le Serwvice de 1l "education aun
adul tes. Four obtenir ces informations. 11 s agit
de contacter le colliége de chacune des reoions.

Il offr= aussi., sous forme © alce financiere. des
procrammes de soutien &4 1 emplol scientifigue dans

les entreprises.

.ﬂlﬂiEEEEE_QEﬁlLlﬂﬁuétﬂig_gt_QH_EQEWECCE (MIC):

Les serwvices offerts par cet organisns  sO0t
multiples au niveau techniguse et financier. Les
conseillers en developpement industriel apportent
de 1 aide techniguse pour la preéeparation des
dossiers: finance, production. ressources humai-
nes, production marketing owu orientent wvers iea
ressources disponibles.

Cet oroanisma offre aussi des oroorammes  aus

cooperatives de Jjeunes travaillleurs: Froaramnes

pour aider les jeunes & constilituer une coopégrative.
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Des proorammes d'aide financieére sOnNt aussi
nambreux tels que: Bourses d affaires aux jeunes
entreprenaurs:

-Alide Ifinan:larn accordee pour la
mise sur pied de nouvelles Ent}nnr1-
sés pour dJd&s jeunes ou pour leur
integration dans une entreorise
existante:

-Frogramme UNI-FME: Aide financisre
pour tfaciliter 1 intéegration des

jeunes diplomes dans la F.M.E.

manufacturiere:
-Programme d outils e gestion:
Aide financiérs accordee EAEEY

emploveurs pour Ffavoriser | embauche
de diplédmes au sein d' entreorises
poursuivant des projets d améliora-
tion. de gestion et d’'innovation
technologiaues
Cet arganiswe publie cratuitement 2t sans divulguer 1 1-
dentite des i1nitervenants dans le bulletin du Ministare
Gugbec Sconomique et le Journal des A+falres. les offres

et les demandes de transactions de fabricants aquebecois.
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iVventes., acouisitions 2t propositions de fusion O entre-
prises, offres de demandes de sogus-traitance. etc.)
Fournit aussi de 1 'information sux intéressés sur las

transactions.

Cet organisme offre de 1 'aide technigu=s a:n de
conseiller les Entrenreneﬁrs sur les differentes
etapes de constitution 4 une entrearise en pius des
seminaires et des cours destinegs aux femmes oul ont

urn projiet d'entreprise.

Cet organisme offre de 1 'aide technigus. Les
conseillers industrigls peuvent ains: procurer aud
entreprensurs manufacturiers une liste des fournis-—

Seurs par seckbeur.

- Directicn _des_cooperatives;
Cet organisme offre unse assistance technigus pour
former une entrepricse coopérative en ce gul a trait

aux i1mplications juridigues, aux studes ocreliminai -

res, & 1 'assemblée d'organisation, 4 1a mis=a en
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place du systeme comptable, stc. I] fournit aussi
toute une série de documents pour la préparation

d'un projet de coopérative.

Direction des__grands_projets. _chimie et meétaliur-
Cet organisme offre de 1 'aide technigue par 1=
biais de consgililers industriels pouvant procurer
ainsil aux entrepreneurs manufacturiers une liste de

fournisseurs par secteur.

les:

Cet organisme offre des services technigues en plus
de saminaires et de cours. I1 conseilles les
dirigeants d entreprises dans le domaine du
marketing, de 1l1a gestion, de la production, de la
gestion administrative 2t financiére, de 1l informa-
tigue, de 1 'implantation d 'une nouvelle entreprise,
etc. I1 offre aussi des seminalires d une journaes

sur des suiets tels gue:

~Marketing,

gestion de la production,
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prix de revient.
informatigue.
innovation,
financement, etc.

Directign_du _Commerce

Cet organisme offre une assistance technigus pour
1l 'achat d'une entreprise cummérciale cu d une
tranchise, conseille dans la gestion financiere ou
administrative d un commerce. intforme sur les lois.
les permis, Ffournit une liste de fownisseuw s par

secteur.

Cet organizme offre des services de consultation
aux entreprensurs gui désirent exporter L eurs
produits =t leur apporte une aide technigus. il

organise aussi la participation d'entreprises & des
expositions 2t a des missions a 1l 'exterisur du
Guebec. 11 offre de plus des services o 'activites
d information 8t de formation =n matieres d expor-
tation (marche, technigue, 2tc.i. 11 fournit aussi
toute une serie de documentaticn disponible sur lie

commerce sxtéeriesur.
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Cet organisme offre divers programmes d’'aide
financiére & 1 'entreprise touristigue pour ses
projets d'implantation, d’ 'expansion. de modernisa-

tion. de reéenovation. etc.

Quebec (L OFDG);
Cet organisme offre un programne experimental de
creation o 'enplois communautaires (FECEC). creation

d'entreprises communautaires. Cette aide est

financiere.

Cet organisme offre divers programmes de cradit et
de subventions aux agriculteurs et & certaines
exploirtations agricoles de groupes:

Il offre aussi a certains groupes ou pErsonnas un
orogranme de preéts forestisrs avant principalement

pour objet. la mise en wvaleur des foreéts orivees.
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Cet organisme cffre actuellement dix programmes
d assurance aux producteurs agricoles:
Revenu Ouébec (MRE):
Cet organisme gui produit une aide technigue

répond 4 toutes les demandes de renseignements en

matiere de fiscalita:

Cet organisme offre de | aide financiagre a !l inte-
rigur de differents programmes A& des coopératiwves

sous forme de garantie de prets ou autres.

Cet organisme qui apporte de 1 aide financiare
représente le principal comptoir Ffinanciesr du
Gouvernement du Guébec en matigre o aide finan-—
ciere aux entreprises. La SDI administre plusi=surs
programmnes dans les secteurs suilvants:

—-manufacturiers,

_-tertiairs—mntnura.

—touristique,

-recherche et i1nnovation,

-sgrvic2s sclentifigues =t techni-

gques,
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—exoortation.
Ces programmes sont adapteés aun fonctions strategi-
gues de 1 'entreprise aux diverses phases de lsur
gvolution depuis la recherche et le developpement
jusgu'a la commercialisation en passant par le

financement des operations et 1 sxpansion.

SOGUIA s ' associe a des entreprises du  sscteur o
l ' 'agriculture, des peches 2t de 1l alimentation ide
transftformation ou de commercialisation) en achetant
des actions ordiraires, (maximum S0X) . Elie orfr=
2n outre 4 ses partenairess
—Une collaboration pour ocbtenir de
1l aide de divers organismes;
=Des conseils en matiére de finance—
ment, de marketing ou de gestion:
=La r2alisation d études de faisap:i-—
lits =t de rentabilite par des
orojets de deéevel oopement:
-L"achat d'actions privileglaes;

-Frets d’'actionnaires.
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Bangue feédérale de développement:
Mous wverrons plus en détails un peu pius iocin ies

services offerts par la Bangue fédérale de developn-

pement gul sont passablement nombreu:.

Commission d= 1 'Emplor st de 1 Immigration:
C2t organisme offre un s=rvice de placements pour
aider 1 emploveur & trouver la main—d ocsuvrs cont

il a besoin. I1 propose  divers oroarammes de

cr=zation d ' emploilis, de formation, =tc.

i
-

La Corporation_commerciale canadienne (LC

Elie offre des services en matieres d ' escortation.

L= Ministers de l "sxpansion industrielle et

Cet organisme dont 1e support est davantaae
financier, aide les petites entreprises (au reveEnw
annuel brut ne dépassant Das F1 500, 000 mrn 1 a2ur
ﬁ++rant des garanties de prets pour | acouisition

d imrobllisations. Il s"agit des petites sntrepri-

sSas gui oeuvrent dans une actiwvite industrielle ou



commerciale. I1 aide aussi les entreprisas gul
desireant exporter leurs produits ou leurs services
a 1 étranger par le biais de subventions.

Cet organisme offre des services technigues en
fournissant de 1 'information géenerale et de 1l aide
sur ieﬁ reglements et les formalités adminmistrati-

ves du gouvernement fedeéeral.

Son aide est technigue et financiére en matiégres

d ' exportation.

Cet organisme offre des services technigues en
repondant a toute demande d information en matiares
de fiscalite.

_______________ expansion_des exportations_ (5EE):
Elie offre des services d assurance. de garantie Jide
financement pour les entreprises gui désirant

exporter leurs prodults.
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Statistigues _Canadajs

Cet organi=sme possede toute une serie de statisti-
gues a |1 'echelis nationale et locale. recusilli=s
aupres de 1 'Etat. de 1l 'entreprise 2t des particu

iiers., gu’'il met a la dispositicon des entr=prises
du GBueéebsc. en plus d'offrir des services de

recherche specialisa&s.
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EANQUE FEDERALE DE_DEVELOFFEMENT
L 'alde apporté#e par la Bangue federale de développement
=e situe & differents niveaux, btelle cue i 'aide techni-
gue. 1 aide Ffinanciere et finalement les cours 2t les
seminaires dispens&s aupres de.dirigeantS 2t dirigeantes
d'entreprises industrielles, commerclialss ou autres.
De fagon plus elabores. =2il= offre des services de:
—Frets a terme,
-Dans certains cas, la BFD =2 portera sacgueresur
d actions d une ssntreprise, fcapital—actions!) ou
collaborera avec d autres institutions financisres
pour obtenir le financement désirea:
—Offre un service de liaison financisre. Il ='ao1t
d 'un serwvice de references mettant en rapport les
gens d'affaires aoul ont des ronds & 1nwvestlir avac
des entreprises cherchant du financement.
—-Serwvice de preparation de demandes dz2 finance-
ment: La BFD procede a une analvs=s de 1 sntrepriss
et =2n collaboratiorn avec le ou l=s dirigeants.
2tablit  umn rapoort detaiil=a qul SErvira aus
institutions Financieres, aus organismnes couver—

nementaus ., stc. lors d ' une demande ce financement.
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-Far son programme CASE (consultation aux servicses
des entreprises), la BFD offre un service de
gestion conseil aux entreprises. Cette aide a
surtout les aspects de la gestion des affaires
{comptabilite., marketing, oproduction., administra-—
tion du personnel). L ' entreprise ne dolit pas
compter plus de 75 EmniqvéE FOUFr reECour:s a ces
=@rvices et il n'est pas necessaire d'etra clisnt
de la EBFD.
~Chagua succursale de 1a BFD opére un service
d intormation (AIDE) sur les programmes d assistan—
c2s gouvernementales destines aux entreorises. sur
les opportunités d'affaires aun niveauw du capital.,
des produits et des idees. innovation., ains: gue
sur les intarmations reliees aL affaires.
{Etudes. statistigues. listes. stc.)
Ce service informatisg est aussi gratuit.
~Elle offre des services de planification strateci-
gue: Aide les entrepriszes dans leur croissance.
lzur Ffournit  l=2s outiils neacessalres a ung caonne
prise de décisions:
-La BFD dispenses aussl des seminaires ile gestion
aux dirigeants d'entrepri=es sur plus de vingt

aunjets différents., tels gue:
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~Tenua de livres,.

~Administration du personnel .,

—Fiscalite,

-Finance, etc.
-Elle pffre aussi un programme d' avto formation:
La BFD offre des.clininuns de gestion dans toutes
sS&s succursalss.
Il s'agit de projection de wvidéo-casseites. accom=
cagnes d une sSaérie d'exercices que le oarticipant
peut faire au moment desire. On aborde divers
sujets tels que le credit, le recouvrement., las
besoins d assurance. le contréle des stocks ou des
marchandlises, etc.
~Dé= cours de gestion des affaires =sont aussi
dispenseés dans la plupart des colleges, sous la
supervision de 1a EFC.
—Elle offre aussi de la documentation sur:
iYotre affaire, c’est notre affairel. volumes 1 a
4, série qQqui traite des divers aap&éta de la
cestions
=Elie offre aussi des guides d avto plamification
dans . 'entreprise., tels que:
Comment obtenir du financement:

Frevisions et mouvements de trésorerie:
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L analvse des.états financiers;
Evaluation d achat d 'une petite entreprise;

Credit =t recouvrement.

Comme nous avons pu le volir par la description precé-—
dente, la Bangue fedérale de développement semble
vouloir gtre tres présente aupreées de la P.M.E. du Cuebec
et de tout le Canada. Effectivement., la Banque federale
de developpement est une societeé de la Couronne, dont le
riale est de promouvoir et d aider la plupart des
entreprises au Canada, que ce soit a 1 '&tape du demar-—
rage, ou a tout autre stade de developpement. La BFD
accorde wune attention particuliére aux besoins des
petites et movennes entreprises, du mninﬁ c ' est ce

au’'elle pretend.

Mous regroupocns les services accordes par la Bangue
fédérale de developpement en trois tvpes de sarvices:
—-Des services financiers,
—-Des services de placements bancaires,

—Des serwvices de gestion conseils.

La BFD supplés aux services des institutions financiéres

du secteur priwve 2n procurant des fonds pour des proiets



rJ
s

Serieux aux entreprises gui n‘ont pu les obtenir

S

ailleurs & des conditions raisonnables.
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LE_MINISTERE DE L°INDUSTRIE ET DU _COMMERCE
Mous avons parle precedemment du Ministeare de 17 Indus-
trie et du Commerce, sous la direction générale des
services aux entreprises.
Cet organisme gue Jje me suls permis de regarder plus en
détails., offre aussi des services passablement impor-—
tants pour les PME du Québec.
La direction des services aux entreprises manufactu-
rigres du Ministere de 1l ' Industrie =2t du Commerce offre
effectivement trois genres de services aux propriétai—
res, dirigeants et dirigeantes des FME manufacturieéres
gui presantent un bon potentiel de croissance:
-De 1la consul tation individuelle et
confidentielle en gestion;
~Des seminalires de sensibilisation sur la
gestion des entreprises pour dss groupes
restreints de chefs d entreprises;
-lLa publication d'ouvrages portant sur
les diwver=ses technigues de gestion =t
congus specifiguement pour les dirigeants

des F.M.E.



23

Les conseillers de la direction des services aux
entreprises manufacturiéres rencontrent personnellement

les propriégtaires d entreprises ogui manifestent le
besoin d'am&liorer la gestion de leur etablissement.
Ces derniers apres avoir fait le diagnostic sur les
opérations de 1 'entreprise, aident les dirigeants et le
personnel a4 mettre en place le programme et les outils
de gestion approprigs. Par la suite, l2 conseiller suit
son client reguliz2rement, le temps de reéscudre le

probléme.

Les interventions du conseiller du MICT touchent en
autres les domaines suivants:
-Comptabilite de gestion,
—Budget et contrdle budgétaire.
-Prix de revient,
-FPlanification et controle de 1la produc-
tion,
-Flans de marketing,
-Gestion des ventes,
-Organisation fonctionnelle du personnel
de direction,

-Flans stratégigues,
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-Alide & l'implantation d éguipements
informatigues.
Ce programme s adresse particulig&rement, comme nﬂﬁs
pouvons le constater aux entreprises existantes. Four
ce gui est des nouvelles entreprises ou les projets
d'espansion d’'entreprises existantes, les conseillers du
Ministére aident les responsables de 1 'entreprise en
vole de création ou d'expansion a bien évaluer tous les
gléments financiers du projet, de fagon & assurs=r sa
rentabilite. En général., les personnes ou groupes qui
veulent lancer une nouvelle entreprise peuvent profiter
de l'gxpériencé des conse2illers du MIC lorsgu’ils ont
deja entra les mains. cartaines donnees i1indispensables
sSur s
—Le marcheé potentiel,
-Le processus de fabrication,
=Le budget d'immobilisations et d'exploitation

ainsi que les ressources humaines.

Les conseillers les aident alors 4 compléter ces données
et continuent a4 leuwr préter assistance pendant le débubk
de 1 ‘exploitation. Une aide similaire est aussi afferte
aux entrepreneurs avant des projets d expansion comng

nous 1 'avons mentionne pracedemment. - Cet organisme
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offre aussi des s@minaires sur la gestion des entr=sori-
ses. animes en region par les conseillers du Ministere
ou par des consultants externes, qui sont généralement
d'une durée d'une journée. Ils s adressent a des
praprietaires et 4 des dirigeants {es) de F.M.E.
manufacturieres, wvenus en groupes de 10 & 15 personnes.
La directicn des services aux entrsprises manufactu-

rigres offre presentement cing formes de séminaires:

-Actian-marketina,

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

-Les P.M.E. et | "informatique,

=L "innaovation: un 2njeu wvital.

Cet organisme offre différentes publications sur lLa
gestion. Huit titres ont é&té publiés jusqu’'a mainte-—
nankt:

—150 guestions a se poser avant de tonder une

entreprise,

—Comment etablir un plan strateégigue,

—Comment rentabiliser votre entreprise,

—L=2s relations humaines,

—-L ‘aménagement d 'une usine,
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—Le rdle du contremaitre.
—Les prodults nouveaux; analyse decisionnelles
par etape,
-Un diagnostic sur la gestion de wvotre

entreprise.
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Cet organisme est aussi fort present au dueébec 2t &
nouveau je me suls permis d'elaborer davantage sur les
services offerts par cet organisme. Le mandat du CRIQR
est de favoriser 1 ’'essor eaconomigue du Ouebec en
soutenant 2t en stimulant le2 développement technologigue
des industrie de chez-nous. I1 aide les entrepreneurs a
répondre aux exigences du marcha& de la concurrence 2n
fournissant des informations d'ordre technologigue et
industriel, en trouvant aussi des solutions & des
problemes de production et en assistant 1 '=ntreprise
dans le developpement et 1 amelioration de produits et

de procedes de fabrication.

fu cours des gquinze dernlieres annees. 11 a acguis une
experience tres importante dans plusieurs domaines
d'activites industrielles par le developpement:

-De machines,

-0 "&guipements 2t de proceédés de fabricatian,

-D'g&guipements et de transports,

-De produits electrigues et electronigues.

-De svstémes destinégs a la transformation 2t a
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la manutention de la bio—-masse agricole =t
forestigre,
=D 'eéquipements pour la transformation du bois
oBeuvre,
-De systémes nécessaires a la transformation
de 1 'énergie:
-De produits a4 base de matiéres premiéres tels
gue le plastigue. 1 'argile, 1le beton. le

caoutchouc.

Il agit encore par la realisation de projets destines a
accroftre la productivité, a optimiser les produits et

améliorer le milieu ambiant du travail en general.
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CENTRE_D'ENTREPRISE DE_L'UNIVERSITE DE_SHERBROOKE
Le Centre d'entreprise de 1l 'Université de Sherbrooke
poursult les objectifs suivants:
—-Etablir et maintenir des liens pratigues et
efficaces entre 1l entreprise et 1 'Universiteé,
-Mettre en commun  &n vue des benefices
annuels, les ressources de 1l 'une et de
1l autre.
-0ffrir 1la collaboration de la Faculte
d administration & la F.M.E. 2t aux principaux
intervenants economigues du (Quebecs
—-Favoriser le recours a l Universite et a ses
sarvices:
—Fermettre au etudiants d acguerir une
formation mieux intégree grace aux interac-—

tions avec 1 'entreprise.

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

—La formation et le perfectionnement des proprié-
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taires et des dirigeants d’'entreprises par la
recherche appliguée;

-Chaire de transport par le développement récional.

Le serwvice d'information economigue est un ocutil de
gestion moderne, rapide st efficace. Grace a 1 acceés et
4 la bangue de données Télichart Compusearch CRIE et
autres. uvne equipe de recherchistes est en mesure
d'aider 1 ‘entreprise et le propriétaire dirigeant a
mieux &valuer la gestion et la rentabilité de son
entreprise:

-mieux cerner sa clienteéle actuellé et future:;

-mieux appreécier ses projets par rapport a

ceux des concurrents.

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

principaux indicateurs:

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

secteurs bancaires et marchés boursierss

—Au niveau commerce:
volume de vente au détail par categorie
d entreprises et par régions:
chiffres d'affaires des grossistes et QES

grands magasins, leurs stocks.

—-Auy niveau agriculture:
Revenus;

~ Froduits.

—Au niveau deéemographie:
Fopulation:

Tendance.
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Il s'agit de la conception et de 1l animation de séeminai-
res et de symposiums orientés vers les fonctions
administratives et le secteur industriel, en plus de
collaborer avec différents intervenants économigues. Au
niveau de la recherche appliguée il s'agit de développe-
ment d outils de gestion en plus de mandats speciaux de
recherche appliguée permettant aux 2tudiants de mettre
en pratigue leurs connaissances dans plusisurs domalnes

de consultation, exemple:

—Planification d urgence,

—Etude de faisabilité ou de coats bénéfices,
—Probl émes de production,

—Marketing,

~Finance,

—Comptabilité,

—Systeéme,

—Gestion des ressources humaines,

-Etc.
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Chaire_du_transport

-1l s"agit de perfectionnement du personnel de 1 ' indus-
trie du transport,

—Formation des étudiants en gestion du transport,
—Bourses,

-Stages pratigues,

—Centre de documentation,

—Services d'aide appligquee & 1 entreprise,

—0Organisation de symposiums f(exemple, ler symposium sur

le transport des personnes en 1982).
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BUREAU_DE_CONSULTATION EN_GESTION DE_LUNIVERSITE LAVAL
Ce bureau wise & faciliter et & dynamiser les 2changes
entre la Faculte des sciences d'administration et le
milieu, tant au niveau regional, national et interna-
tional.

Il accorde son soutien aux initiatives du personnel de
la Faculté dans ce domaine et projette de mieux faire
connaitre 1 'expertise et 1les services gu’'elle psut
mettre a la disposition des différents milieux, pour
autant gue cela 1lui permette d'accomplir ses grandes
missions d enseignement et de recherche.

Le BCG participe également & 1’ 'identification des
besoins du milieu gui correspondent aux competences du
personnel de la Faculté, aux intérets de cette derniere
et tentent d'v affecter ses meilleures ressources dans
les domaines de la recherche. de la consultation, de la
pedagogie 2t des conférences. Dans cet optigue, le BCG
sollicite la participation du milieu aux activités de la

Faculte.

Cing grandes activités sont poursuivies par le BCG,

soit:
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-Activites de mise en place de services
de logistigue et de sports a 1l 'expertise
du personnel de la Faculte dans ses
rapports avec le milieus
-Activités d'identification des besoins
du milieu et des ressources correspondan-
tes disponibles a 1 'intérieur de la
Faculteé pour combler ces demandess
—Activiteés de promotion des services de
la Faculté aupreés des entreprises priveées
et des organismes publics et para-
publics;
—Activites d élaboration de programmes de
perfectionnement;
—Activités d’organisation de tenue de
rencontres avec des clientéles particu-

lidres.

Le déroulement
potentiels et

suivante:

habituel des relations entre les clients

le BCG peut etre utilise de la facon

—Contrat du client potentiel avec le

directeur du BCG pour lui présenter
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—Freéparation d une offre de services
apres discussion entre les deux parties;
le directeur du BCG désigne le charge de
projet qui 1 assistera dans 1 'élaboration
de 1 'offre;

—Présentation de 1 offre de services au

client potentiel.

Dans ce document se retrouve geéneéralement:
—L "énonceé de la situation,
—Les objectifs de 1 étude,
-La methode de travail,
-Le temps requis pour completer 1 etude,
—-Les ressources humaines gui collabore-
ront au projet,
—Les coits reliés a 1 'éetude.
—Acceptation s°i1 v a lieu, de 1 offre de
services par 1le client et le début de
1 'étude selon 1les clauses de 1 entente:s
—Maintien d’'un contact etroit avec le
client tout au long de 1 etudes

-Discussion des résultats avec le clients
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~Implantation dans 1 organisme concerne
des recommandations du rapport. (Le BCG
favorise cette dernisre approches
toutefois, elle n'est entreprisé que si

les clients en expriment le désir.)
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Une recherche pour la région de Q(fuébec sesulement
remontant en Jjuin 1985 nous a permis d avoir une liste
de toutes les organisations privees des services
conseils offerts dans cette région aux entreprises,
ou'elles spoient de type industriel , commercial ou
agricole.

Au niveau des administrateurs_agreées qui offrent toutes

sortes de services consells a 1 'entreprise, sept bureau:

ont éteé dénombrés, tandis que les conseillers en

administration sont au nombre de sSoizante-six. Les

conseillers_en relation_industrielle sont au nombre de

huit tandis gue nous avons retrouve guarante—trois

bureaux de conseillers__en__informatigue. D autres

bureaux sous la banniére de conseillers en affaires sont

au nombre de neuf, tandis que nous avons retrouveé cing

wvité. Neuf bureaux ont &té retrouves comme conseillers

Dix=huit comme conseillers _en_ _marketing, é&tude et
analvse de marche et solxante—guatorze hureaux. de
comptables agrees et onze bureaux de comptables

generaux licenciés. Malheureusement nous n’avons pu
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guli semblent etre un peu plus rares dans la region.

Tout ceci wuniguement pour constater 34 nouveau, combian
le nombre de conseillers et d experts pour supporter la
P.M.E. sont en grand nombre. Les services offerts par
ces bureaux sSont trés wvariés, passant par les rapports
d'imptt de 1 'entreprise allant jusgu’'a 1 engagement de
leur personnel et les conseillers en matiéres de prix de
revient, d organisation d 'usines, de communication., de
mise en marcheé de nouveaux produits., etc. Géneralement
ce sont des diplomés universitaires dans différentes
disciplines telles que comptabilité, finance, fiscalite,
relations industrielles, etc. gui offrent ces services

dans les entreprises.
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L'ARVIR est une corporation du gouvernement du
Queébec qui offre de | ‘'aide financiére et technigue
pour le développement et la démonstration des

projets d innovation.

Les commissaires industriels peuvent wvenir en aide
de multiples fagons notamment dans le diagnostic de
l'entreprise, dans la préparation de projets
d ' expansion, de modernisation, d acguisition d une
autre entreprise, dans la recherche de sous-
traitance dans 1la région. de fabrication de sous-
licences, de missions visant 1 'exportation, telles
que faire des marches sommaires, apporter une aide
technigue ou monter des dossiers, preparer des
demandes de subventions, de permis: founir des
informations technigues et é:nnqmiquea et finale—
ment diriger 1les gens wvers les bonnes sources

d aide.
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Cette association fournit de 1 'information générale
sur 1 'offre des cours de formation pour les femmes
collaboratrices et offre aussi un service de

consultation auprés de ses membres.

Cette association donne de 1 'information sur les
etapes a sulvre pour démarrer une entreprise
manufacturiere, informe sur les differents program-
mes d’aide financigre offerts par les gouverne-
ments, offre des cours sur les technigues adminis-
tratives d 'exportation et organise divers séminai-
res pour ses membres.

L Association_des P.M.E. du Centre du Québec:

Cette association aide les gens gui veulent se
lancer en affaires a plusieurs niveaux, comptabili-
té, approvisionnement, @quipements locaux., batis

ses,., etc.
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L Association__des professionnels =n__ressources

Cette association organise des collogues sur la

gestion des ressources humaines.

Centre du Commerce international de 1'est du

Cette association permet aux gens d affaires de
1l "est du Quebec de connaftre et de s associer aux
reseaux internationaux d import—-exports; elle
fournit des renseignements sur 1l "ensemble des
activités d 'importation et d 'euportation et offre

des cours en exportation.

Cet organisme offre des cours en gestion des
secteurs suivants:

-Ressources humaines,

—Administration générale,

—Systemes bureautigues st informatioues:

~Comptabiliteé et finance:

—Communication;

—Marketing st wvente;

—Formation des contremaitres.
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Cette association dispense des cours sur la gestion

des ressources humaines.

Cette association aoffre des causeries, séminaires,
collogues, congrés aupres des membres et non-

membres.

Ce centre aide les inventeurs a évaluer, dévelop—
per ., optimiser, fabriguer et commercialiser leurs
nouveaux produits et procédés en plus d’'informer

sur des suijets reliés a 1 'innovation industrielle.

La Chambre de- Commerce__du__Guebec_ _et_ _du Canada:
Cette organisation guide les gens vers les person-
nes ressources dans le domaine des aftaires.

Certaines Chambres offrent aussi de 1 'aide techni-

gue et de la documentations sur des sujets variés.
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Cette commission aide techniguement les entrepre-
neurs dans les domaines de 1 'industrie, du commer-
ce, de 1 habitation, du transport, du tourisme et
du cinéma. Elle encourage aussi le dével oppement
economigue de Montreal et aide donc les gens gui
spuhaitent se lancer en affaires sur plusieurs
points technigues, tels gque:

—Démarches a suivre,

—Renseignements géneraux, etc.
Différents imprimés précisant chacun de leurs

programmes sont aussi disponibles.

Cette association peut faire des @etudes de marcheé
préliminaire pour les entreprises manufacturieres.
Elle apporte son aide a&a différents niveaux, aussi
elle permet d’ obtenir des statistigues de recense—
ment de Statistigues Canada pour la région métropo—
litaine de Ouébec et Ffinalement offre de 1la

documentation diverse.



Cette association aide les jeunes de 18 a 20 ans

qui deésirent

niveaux:

Cet organisme

s2 lancer en affaires & plusieurs

-Redaction,

—-Marketing,

=Prix de revient,
-Recherche de parrains.

—-Recherche de subventions, etc.

offre des services de conseils en

gestion et de formation dans les secteurs d ' activi-

tés suivants:

—Management,

—Ressources humaines, =
-Production,

—Génie industriel.,
-Sante,

—-Sécurite,

—Approvisionnemant.
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Fublie différents rapports g2t offre plusisurs

services aux abonnés.

A . I S A S A S . A . S g . i < M S - i S i R A e e e i e e S ) S S S S —

Cet organisme offre la possibilité de s'inscrire a
des cours ou a4 des séminaires. elle offre aussi des
services de consultation, management et un service

de recherche.

Groupe CFC:

Ce groupe offre des services de consultation et de
formation en management et en ressources humaines
dans les organisationss il offre des services de
formation des cadres et des conseillers sous forme
de séminaires publics, de formation personnelle,
d orientation et d’évaluation, i1 développe et
réalise des mandats d’'envergure a 1 'étranger,
impliquant des activiteés de transferts technologi-
gques, d assistance en management et de deéeveloppe-
ment culturel: il offre aux entreprises des
services de +formation technique pour des emploveés
affectés & la production, de méme que des services

religs au développement du milieu de travail., il
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dispense eégalement des serwvices en sante et
sécurité au travail; il offre des services de
formation et de perfectionnement pour le personnel
de soutien administratif et des services conseils
pour 1l ameélioration de la productivite et du climat

de travail.

Le_Groupe_de_gestion_conseils_ (BC) 3
Ce grouwpement aide les gens a batir des projets de
cooperatives et les mettre en branle. en plus

d'offrir des cours en ateliers de formation.

Les HEC opeéerent des bureaux de consultation, elles
offrent des cours divers de perfectionnement et des

saminaires.

L Institut des _banguiers_canadiens;
Cet Institut organise des séminaires, offre des
cours magistraux et par correspondance en gestion,

en marketinag, en finance et en personnel.
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Cette association offre différents services tels
gue:
=Etudes de marche,
=Evaluation de projets,

-Comptabilité, etc.

Invention_ Guébec Inc.:
Cette association aide les inventeurs guebecois et
les P.M.E. innovatrices 4 promouvoir leurs inven-—

tions et a4 les mettre en branle.

Cette organisation aide les jeunes 4 +Fonder une
entreprise temporaire, f(durée d 'un an) dans le but
de les initier au monde des affaires. A la +in de
1l anneée, la <ompagnie est liquidée. (S5 'adresse aux
jeunes de secondaire V et de collége I-II1 et III

guelguefois).

Cet office fait des études de marché sommaires.
gtudie les dossiers, aide les gens a constituer
leurs dossiers d'entreprises et leurs demandes de

subventions, conseille les +uturs entrepreneurs,
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fournit des statistigues sur des secteurs indus-

triels.

Cette assorciation peut en remplissant certaines
conditions d’admissibilité wvous permettre de vous

Jjoindre a une FME.

Tele-Universite offre des cours, "Batir une
entreprise" et des cours divers en administration,

economie, gestion, informatigue, etc.

Elle offre des programmes de formation de 1 homme
et de la femme d affaires. Flusieurs autres
universites ont des cabinets conseils gui offrent
difféerents services d etude de marche, de gestion,
d'evaluation de projets, de comptabilité, comme
certains gue nous avons décrit précedemment. en
plus d ' offrir bien str, differents cours dans le

domaine de 1l administration.



D'autres

S0

organismes divers peuvent aussi s ajouter &

cette liste, tels gue:

Ces deux

-Les corporations de développement socio—
communautaire qui existent un peu partout au
Buébec:

-Les agroupes de soutien aux initiatives
jeunesse et autres.

organismes tout particulierement touchent les

jeunes qui veulent se lancer en affaires en leur offrant

de 1'aide technique et aussi dans certains cas, des

subventions.
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QUESTIONNAIRE DE L’ INTERVIEWER



LUESTIONNAIRE

MUNICIFALITE:

OBJECTIF: Vérifier la grosseur de 1 entreprise.
1. Dans guelle cateégorie se situe wvotre entreprise?
¢t ) Commerce
{ ) Industrie
{ ) SBervice

{ ) Agricole

OBJECTIF: Connaftre les differents besoins deépendamment des
catégories d entreprises.

2. Guelle est votre formation et vos expériences pertinentes E
votre travail ainsi gue le nombre d annees??

annees

{a) Relatif &4 1a gestion
ib}) Relatif au type d entreprise  __ __ = _____

ic) Autres (specitiezd:



OBJECTIF: a) Verifier =51 la majorité des dirigeants
oeuvrent dans leurs principaux domaines
d'expeérience.

bl Verifier =i, avec le nombre d’années de
formation et d expéerience, les dirigeants
utilisent plus ou moins les services offerts.
c) fBssurer wun complément &4 la formation et a
1 "expérience.
COMMENTAIRES:

. Dans guelle tranche la movenne d age des principaux

des propristaires se situe-t-elle?

a ¢ ) Moins de 29 ans c
B () 30 & 40 ans d i

OBJECTIF: Pour wverifier si 1 'age

________ du dirigeant
les services utilises.

COMMENTAIRES:

cadres ou

() 41 a 50 ans
} 51 et plus

a un rapport avec




i, Fourriez—-vous nous donner un apergu de votre chiffre d af-
faires. BSe situe—t-il entre:

COMMERCE ET SERVICE INDUSTRIE

() moins de 73000 {( Y O = 200000

¢y 73000 — 200000 () 200000 - 450000
() 200000 et plus ( ) 450000 et plus
AGRICOLE

( } moins de S500Q0
() S0000 - 100000
¢ ) 100000 - 130000

{ ) 150000 et plus

OBJECTIF: Identifier les differents besocins en rapport avec le
chiffre d affaires (grosseur de 1 entreprise).

commMeENTAIRES:

o o T . S L i e L S

2. bGrille f(autre page).

CEBJECTIF: Veérifier la situation du marche ainsi aue les
opportunites.
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QUESTIONS: 1) Coche: & | 'endroat approprié, de guelle source vous obtenez habituellesent les services suivants:
1) Etes-vous satistaits des services qui vous sont offerts en regard de la qualité ot du oriz?
3) Cosbien de temps consacrez-vous pour chague activité aentignnée?

Questions . _ . e Y TS 3 s
flon- We 5'ap- linterne | Sigoe Capinets | Autres SATISFACTION | TEMPS comsacré pour
utilises | pligue pag social d experty Spécifiez: Qualité  Priz | cette activite

______ . | § WNNEUHNNS SDOREN BN S T————

! i
Tenue de Livres | e e oo e e e b ememmencccmcmaanaa-
Servicedeoave | L L bl I ]L ......................
' !

Préparation des !

HELERILELTSE 70 I S SR N R RN AU A

Freparation des ]

etats de_comotes| il SR SR S R S S S— R

! I !
- | ] 5'

Fiscalite ______ | S SRS NN R S B I SR NN SN ——

| !

Finance !

fplanification | i

Pinanciérel [ - S I L SO

Planification | | | i !

e la | i i

production ______ i __ R B — IS VU WP K S

Informatique R e SRR § S N S Fessanan s s

Marketing________ | I D S S B

Services .

léoaws f S IS S S S S

I
Secrétariat . I N | A Y R
i | '
Sugpléance I | I ] I S S— S N
I
Gestion du | : i i
persomnel - S— | P SRR R SR SN E— N S O




6. Est-ce que wvos différents bailleurs de fonds et/ou action-
naires sont exigeants pour la qgualité et le nombre de
rapports financiers gue vous leur remettez?

FPas du tout a b c d =] Beaucoup

OBJECTIF: Vérifier la capacité d'établissement de rapports
financiers.

COMMENTAIRES:

T - Est-ce gque les services supports en geéenaral {(comptabilite,
notaires, etc.) gui sont offerts repondent a4 vos besoins:

a - En partfait accord - _____
b - En accord R
c - En désaccord
d - En total désaccord

CBJECTIF: Vérifier si les services offerts presentement répondent
4 leurs besoins (en général).

COMMENTAIRES:

o o S SR i A S P T T M N M T T N T e T T T T o T o o e e e e o



8. Est—ce gue vous trouvez que vos intervenants exterieurs vous
conseillent suffisamment sur les points suivants:

oul NON NE_S APFLIGUE_FAS

— MNiveau de stocks

{inventaire optimaly _____
- Fond de rouwlement _____ _____ ____ _
— Budget prévisionnel e
- Comptes-clients = ____
- Etats financiers . __
- Financement . _____
- Comtrax _____  _____ —————

- Fiscalite

— Informatigue

= Froduction

— Autres (speéecifiez):

OBJECTIF: Veritier 5s'11 v a un sulvi dans les services supports et
aussi par le proprietaire.

COMMENTAIRES:



9. Quels sont les services supports qui

pour lesguels crovez-vous gue le suiwvi

- Comptab
- BGestion
= Marketi
= Finance

= Intorma

MANCUE
ilite
de la production
ng ————

tigque

- Secretariat

- Gestion

— Tenue d

- Fiscali

- Droit d

— Serwvice

OBJECTIF: Veri+

1 "importance du suivi de

CCMMENTAIRES:

[E———

du personnel

e livres

te

es affaires

= gouvernementaus

ier les mangues dans

vous mangquent
important?

e e —

e ———

e —

sBrvices
CES méanes services.

le plus,

NE
S AP-
FLIGUE
EAS

ainsi gue



10, al Est-ce gue le marketing wvous préoccupe {(production,
prix, produit, distribution)?

our MOM
51 oui, alors:
=3 Avezr —vous effectud une etude?
our _____ MOMN
() CBu ' est—-ce gue cela vous a rapportea?
RIEM

LDUELBUE CHOSE

OBJECTIF: Véritier 1 'importance accordeée au marketing et aux
getudes eftfectuees par les dirigeants.

COMMENTAIRES:

i1, Guelle est 1la +reguence de consultation de wvos 8tats
financiers?

a (1} Regulisrement

b () Buelgques fois
c ) Tres rarement
d { ) Jamais

Fouwr guelles raisons?



_‘Iu_

OBJECTIF: Vérifier 1 'intéret porteé aux états financiers.

COMMENTAIRES:

12. Selon wvous, de guelle facon pourrait-on améliorer les
services offerts preésentemment™

OBJECTIF: Verifier si1 les services sont personalises.

e e s e e e e e e e e

e e R R T R W TER TER I TS N N T M e e e S e e e e e S e e e B e S o i o e



BUESTIONNAIRE DE L "INTERVIEWE



1.

2.

D

-]2-

QUESTIONNAIRE

Dans guelle catégorie se situe votre entreprise?

{ J Commerce
( ) Industrie
( ) Service

{ ) fAgricole

Buelle est wvotre formation et vos expériences pertinentes
votre travail ainsi que le nombre d annees?

a

Dans gquelle tranche la movenne d’ ' aoge des princilipaux cadres ou

des propriétaires se situe—t-elle?

{ } Moins de 29 ans

£y 41 A4 SO ans
{ ) 30 a 40 ans

{ 1 51 et plus



-[3-

4. Fourriez—vous nous donner un apergu de votre chiffre d af-
faires. Se situe—-t-1l entre:

COMMERCE ET SERVICE INDUSTRIE

i ) moins de 75000 )y 0 — 200000

¢ ) 73000 - 200000 ( )} 200000 — 450000
¢ ) 200000 et plus () 450000 et plus
AGRICOLE

{ } moins de S0000
( ) SO000 = 100000
¢ ) 100000 - 150000

¢ ) 150000 et plus

S. Grille (autre page).
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QUESTIONS: 1) Cochez & 1'endroit approprié, de ouelle spurce vous obtenez habituelleaent les zervices suivants:

21 Etes-vous satisfaits des services gui vous sont offerts en regard de la gualité et du prix?

31 Combien de teaps consacrez-vous pour chague activité sentionngée?

Questions i, 2, 3.

Non-  [He s'ap- ;r/nteme Siége | Cabinets [Autres |  GATIGFACTION. | TEMPS consacré pour

utilisss |plique pa social | 8 ewperts) Specifiez: Qualité  Prix | cette activité

Preparation des
gtats tinanciers

Finance }

fplanification
Financiere!
Flamification

de la

Suppléance

————————————————— A e e e e b e e s e e ] e e

Gestion du J J .
________________________________________ . O . S [ ——
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Est—-ce gue wvos différents bailleurs de fonds etfou action—
naires sont exigeants pour la qgqualite et 1e nombre de
rapports financiers gue wvous leur remettez?

Ect-ce gue les services supports (comptables, notaires. stc.)
Ggui wvous sont offerts en géeneral repondent a4 vos besoins:

Est—-ce gque wvous trouvez gue vos intervenants extérieuws vous
conseillent suffisamment sur les points sulvants:

puUI NON NE_S'APPLIBUE_FAS

- Miveau de stocks
{inventaire optimal}

— Fond de roulement

- Budget previsionnel

- Comptes—-clients

- Etats financiers

-  Financement

- Contrat

- Fiscalite

= Informatigue

— FProduction

- Autres f(specifties
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GQuels sont les serwvices supports gui vous manquent le plus et
pour lesquels croyez—-vous que le suivi est important?

hNE
MANEUE SUIVI S AFFLIBUE FAS

- Comptabiliteé

= Gestion de la production

= Marketing

- Finance

= Informatigque
- Secrétariat
- Gestion du personnel

= Tenue de livres

= Fiscalite

= Droit des affaires

= SHervices gouvernementaus

Est-ce que le marketing wvous preoccupe {(production, praix,
produit, distribution)?

51 ouwi, alors:

-  fAvez—-vous effectug une etude?

= [@u’'est-ce gue cela vous a rapporte?



11. Guelle est 1la fregquence de consultation de wvos états
financiers?

{ ) Reéguliérement
{ ) @Guelgues fois
() Treés rarement

{ ) Jamais

Four gquelles raisons?

12Z. Selon wvous, de quelle fagon pourrait-on améliorer les
services offerts présentemment?



TABLEAU DE COMPILATION



1.

4.

10.

11.

-]9-

COMPILATION

Categorie

Chiffre d ' affaires

al
b)
c)
a)l
b)
cl
d)
al
b
c)
d)
e)
al
b)
c)
d)

al

bl

c)

al
)
c)

d)

e e e e e e o

e e T T

ouvwr MOMN
our ___________ MOMN _
MNE S"AFPFLIBGUE PAS e e
RIEM CUELGBUE CHOSE
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Z} Etes-vous satisfaits des services gqui vous sont offerts en regard de la qualité et du priy?

71 Combien de tesps comsacrez-vous pour chague activibé mentionnde?

Questions L. .. S S L O
Non- He 5'ap- 'interne | Siége Eib‘innt5| Autres SATISFACTION. TEMPS consacré pour
utilisés |plique pi: social d'esperty Spécifier: Gualiteé  Prinw | cette activite

..................................... R SO S S out oumon ___to

| * S
Tenue_de_livres . i D I Y Y
{

Service depaye | i 4. .. SR S [ N E— e

Preéparation des !

etats financiers | S S SN S I L

Préparation des !

etats de cosptes; AR SR SR S R I e

Fiscalite ! L _____L_ ________E_ _______ I _________ _ L ___}_______ e L e e oo

: | |

Finance ; : [ !

(planification | f ! |

i I : !

financiére) penee N B I A —— A — - -

Planification ' E i I

de la ' ! i

production | ! SN S SN S

L i |
]
Inforsatique ' - S | I Y RSN L .
1 [ | [ ,' [
Marketing 1 Lt M L S 1
: ! i

Services ! ; l

1!'!!!‘-'.-....-......:I............_;.......--. ........ ! — - H i : i e

Secrétariat . . SSUUUUE ISR SN IS ISR S ]

! i ] | T
H : |
Supoleance A S ST SN -= _ -
j t [
' i i | i ]
Gestion du { i '. l l ' ) '
persomnel b : (Y A SUSUNR SN l A




Ui NON

Miveau de stocks
{inventaire optimal)

Fond de roulement

Budget previsionnel — __
Comptes—-clients
Etats financiers

Financement

Contrat

—_————— ———

Fiscalite

Informatigue

Froduction

Autres (spécifiez):

Comptabilite

Gestion de la production

Marketing

Finance

Informatigue

Secretariat

Gestion du personnel

Tenue de livres

Fiscalite

Droit des affaires

Services gouvernementaux

B e ==

e — . —————— ————————— e —— — —

S APPLIGQUE FAS







MATIERE DE_SERVICES PROFESSIONNELS

SOMMAIRE _DU_RELEVE



FAGE

SOMMALIRE DES COMMERCES ....ccccccvacaacnaannnanss 2

Ccampilation des commerces de

moins de 759 000 ¥ L. .. eeu.n- f e e a e e 12

Campilation des commerces de

TS QOO0 F oa 200 000 F i e ceasaacsae s un e i5

Campilation des commerces de

2000 000 £ et plus (... .. f e e e e e e me e 20
SOMMAIRE DES ENTREFRISES DE SERVICES ..ccc-ca-... 24

Compilation des entreprisss e

services de moins de 75 000 £ .. .. .ccecceccaas =4

Compilation des entreorises de

s@rvices de 735 Q00 F &4 200 000 F @ eee cioesssss =8

Compilaticn des entreprisss de

s@rvices de 200 200 £ 2t PiUS c i cm i mncaana 42
SOMMAIRE DES IMDUSTRIES ..ceccecccacsncanannn=as - 48

Caompilation des industriss ds

mains de 200 000 £ L ......-. e aee e e Se

Caomzilation des industries ce

200 000 F & 450 COC £ (L.l ic e e caanaa - &0

Compilation des indusitries de

430 GOC F 2t plus seccecsnsssnssassasscnmmnnn= &4
SOMMAIRE DES ENTREPRISES AGRICOLES ...ccccececass &8

Caompilation des entreprisss

agricoles de moins de SO GO0 ¥ (L. L. .-... 7B

Conpilation des entreprisss

agricoles de S0 OO0 F & 100 GO0 £ ... ......- B2

Campilation des entreorises
agricoles de 1G0 000 F 2t plus ..o eenmuneaan dé



SOMMAIRE DES COMMERCES



SOMMAIRE DES COMMERCES

1. Dans quelle catégorie se situe votre entreprise?

Echantillon MEC Echantillon/MRC
(X) Commerce 55 46.6% 45, 2% 12.3%
{ ) Industrie
( ) Service

¢ ) Agricole

OBJECTIF: Connaftre les di fférents besoins dépendamment des
catégories d'entreprises.

2. Quelle est votre formation et vos expériences pertinentes 4
votre travail ainsi que le nombre d'annkes?
années(moy)
(a) Relatif 4 la gestion 15 (24%) 17.5
(b) Relatif au type d'entreprise 36 (58%)

(c) Autres (spécifiez): 11 18%)



OBJECTIF: al Vérifier si la majorité des dirigeants
oeuvrent dans leurs principaux domaines
d'expérience.

b) Veérifier si, avec le nombre df'années de
formation et d'expérience, les dirigeants
utilisent plus ou moins les services offerts.

c) Assurer un complément 4 la formation et a
l'exptrience.

2. Dans quelle tranche la moyenne d'age des principaux cadres ou
des propribttaires se situe-t-elle?

a (5) Moins de 29 ans (9%) c (13) 41 & S0 ans (249%)
B (32) 30 & 40 ans (S5B%) d (5) 51 et plus (9%

OBJECTIF: Pour vérifier si l'age du dirigeant a un rapport avec
les services utiliseés.



4. Pourriez=-vous nous donner un apersu de votre chiffre draf-
faires. ©Se situe—-t-il entre:

COMMERCE
(12 moins de $7S000 (22%)
(18) 75000 - $200000 (35%)

(24) 3200000 et plus (44%)

OBJECTIF: Identifier les différents bescins en rapport avec le
chiffre d'affaires (grosseur de l1'entreprise).

S. Grille (autre page).

OBJECTIF: Vérifier la situation du march& ainsi que les
opportunités,
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QUESTIONS 3: a) scins de $73000 b) 473000 § 4200000 €)4200000 ot plus
estions 1. . ! 7. R ]
Won~ Ne s'ap- Jintnu Sibge | Cabinets | Autres [MSATISEACTION | TEWPS consacrh powr '
utilish | plique pa social | d'experts|Sphcifier: Dualith | Prix | cette activité )
soyenne | Bcari-type
a 2 4 2 i a) 8.9 7 10.9
8st a1 n a1 b) 15.0 | 19.0
Tenue de_livres | ¢) 17.81 97,0
1 ‘ 4 1 4 2 1 ) L4 (0.8
Fi n 181 i n 41 b) 4.0 | 7.0 :
vice_de paye » ¢) 7.6 | 8.4 ?
B | 43 1 1146 946 |a) 2,0 1.0
Préparation des 151 1 -r4d n n 01 b 10,0 7.0 .
ats financiers_ [ ________| » ) I R 2 B 1 I < % '
K| b 41 | l | a) 41| 53
Priparation des 5t 1 1} Py e a b) 6.0 | 7.7 .
ats_de_coaptes - ¢) 15.6] 23.9
! | 45 2 i 7 |a) — -= .
11 e 74 i1 (1] 152 b) 7.0 | 3.0
Fiscalith . ] c) .00 6.0
1 5 k] 1 3 i a) 4.0 | 0.0 :
Finance 191 i1 601 n 101 b) 10.0] 1L.0 :
[planification ¢ 7.0 | 1.0 E
inancibre) ) . :
] § 4 - | - 1
lanification 151 1 14 b 4.4 | 3.1
e la ¢) 9.0 B.0
roduction }
20 19 12 1 3 i |ja - | - i
m k)] m 7 st m (pso| 00 *
nforsatique R ¢) 56.0] 24.0
B 3 3 3 | 1 12 a) 10,0 0.0 |
141 n (31} 51 Pl Fil w1 b 30| 1.3 !
rketing ¢) 42.0{ 36,0 _ |
18 prd 3 9 119 19 i) — -
Bervices m 401 11 161 1 1 b — -
bgaux £) — ==
| ) 2 a) 50 30
n b 951 b 1L.E 125
rhtariat o ¢) 47,00 36.0
1 12 H | | i) - -
n m 621 n n b) 3.0| L0
1hance £) = -
F) 15 n 1 i) - -
tion du LH m &Ml a b 3.0 L0
ersonnel t) 49.00 _ 50.0




6. Est-ce que vos différents bailleurs de fonds et/ou action-
naires sont exigeants pour la qualité et le nombre de
rapports financiers que vous leur remettez?

Pas du tout a b c d e Beaucoup

OBJECTIF: Verifier la capacite d’'ektablissement de rapports
financiers.

7. Est—-ce que les services supports en général (comptabilité,
notaires, etc.) qui sont offerts répondent & vos besoins:

a - En parfait accord 26 (479
b - En accord 27 (43%)
¢ — En désaccord 2 (30
d - En total désaccord o

OBJECTIF: Vérifier si 1les services offerts présentement répondent
4 leurs besoins (en général).



B. Est-ce que vous trouvez que vos intervenants extérieurs wvous
conseillent suffisamment sur les points suivants:

oul NON NE_S!APFLIQUE_FAS

- Niveau de stocks

(inventaire optimal) 19 (35%) & (11%) 20 (54%)
- Fond de roulement 22 (40%) B (117 29 (49%)
- Budget prévisionnel 10 (18%) 1 (2% 44 (BO%L)
- Comptes-clients 11 (20%) 3 (50 41 (75%)
= Etats financiers 39 (71%) 7 (13%) 9 (167
= Financement 35 e4%) B (110 14 (25%)
= Contrat 24 (447%) 5 (9% 26 (47%)
- Fiscalite 39 (71%) 9 (16%) 7 130
- Informatique & (11%) 1 (2% 48 (874)
- Production 2 (44)  ==m=== 33 (96°%W)

= Autres (spkcifiez):

OBJECTIF: Vérifier s'il y a un suivi dans les services supports et
aussi par le propridtaire.



GQue

ls sont les services

supports gui wvous manquent le plus?

Four lesquels croyez-vous que le suivi est important?

2= -

Comptabilité

Gestion de la production
Mar keting

Finance

Informatique

Secrétariat

Gestion du personnel
Tenue de livres
Fiscalité

Droit des affaires

Services gouvernementaux

les mangues

l1'importance du suivi de ces mémes services.

& (1130
2 4%
11 (20%)
3 (S

g (9%

4 (7%
11 (20%)

20 (3&%)

dans les

30 (S5%)
11 (20%)
12 (22%)
18 (33%)
4 (74

& (11%)

g8 5%

17 (317
19 (35%)
g8 (15%)

9 (16%)

services

NE
S* AP-
PLIQUE
PAS

10 (18%)

g8 s
7 (13%)
23 (427
o (3%
11 (204
3 (5%

1 (2%

7 (13%)

2 (4%

ainsi gue



10. al Est-ce que le marketing vous préoccupe (production,
prix, produit, distribution)?

our 328 (69%) NON 17 (31%)

Si oui, alors:

by Avez-vous effectué une &tude?”
our 1z (324> NMON 2& (&B%)

c) Bu’'est-ce que cela vous a rapporté?

RUELQUE CHOSE 12 (100%)

OBJECTIF: Verifier 1'importance accordée au marketing et aux
ttudes effectubes par les dirigeants.

11. Quelle est la fréquence de consultation de vos é&tats
financiers?

a (28) Reéguliédrement (52%)
b (16) Quelques fois (30%)
c (7)) Trés rarement (13%)

d (3) Jamais (S%)

Pour quelles raisons?

OBJECTIF: Vérifier 1'intéret porté aux &tats financiers.



'”:I"

12. Selon wous, de quelle fagon pourrait-on améliorer les
services of ferts présentemment?

OBJECTIF: Vérifier si les services sont personalisés.



COMPILATION DES COMMERCES DE MOINS DE $75000



TOTAL: 12

1.

4.

10.

11.

Catégorie

Chiffre dtaffaires

al

bl

c)

al

b

)

dl

al

bl

d)

e)

al

b

c)

d)

al

bl

c)

al

bl

<)

d>

_"2-

COMPILATION

Commerce
Moins de $73000
1 Moy.: &

11 Moy.: 12.7

—_——

2 Moy.:

kJ

11

NE S'AFPPLIQUE PAS
RIEN —-

NE S'APPLIQUE PAS

6

Ecart t.: 0O--

Ecart t.: 10.2

Ecart t.: —-——
NON 3
NON B

QUELQUE CHOSE
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QUESTIONS 3: Chiffre d"affaires de soins de 9730000

Tuestions I L. 3
Noa- Ne s"ap- |interne | Sidge Cabinets | hutres INSATISEACTION | TEWPS comsacrd powr |
utilisk | plique pas social d"exparts| Sphcifien: Dualitk | Prix | cetbe activitd
soyenae | kcariztoe
10 | 1
m 14 14 8.9 10
IIml de_livres | I
| 3 ] | i
41 672 14 1.4 0.9 F
vice de paye ——— }
2 9 I 2 | |
kparation des in 751 81 || I
tats financiers !
4 8 i
baration des m 671 4.1 5.5 :
tats de_coaptes k 5
1 9 2 — i -
iscalith . 81 it n : -
' 1 3 ] 2 i '
Finance 8 m | sa 151 « s l
{planification ;
inancidre) i i
l 2 9 - - I
lanification Bl mn 51 ! i
e la i
roduction l . !
| 2 10 - - ,:-
1mn 83l
Inforsatique !
2 2 8 | 0.0 - 0 i
151 151 621 ol |‘
rketing i
3 ) - -=
ervices an b1
dgaur
| I 3 ]
n b 741
ecrMariat
| L] 7 - -
1] ey et
uppl bance
1 1 - -
tion du 1 L)
ersonnel




Niveau de stocks

(inventaire optimal)

Fond de roulement
Budget prévisionnel
Comptes-clients
Etats financiers
Financement

Contrat

Fiscalite
Informatique
Production

Autres (specifiez):

Comptabilithk

‘I‘I'l‘

oul

3 (2@5%)
2 (17%

1 (B%)

& (50%)
S (427
& (S0%)

9 (73%)

Gestion de la production 1

Marketing
Finance
Informatique

Secrétariat

Gestion du personnel

Tenue de livres
Fiscalité

Droit des affaires

Services gouvernementaux

NE

MANQUE SUIvl

2 (174) 8 (87%)  ---
(8%) 1 8%

3 (25%) 1 (8%) ——

- 2 (17%) 2 (7

-— -— 3 (25%)

- 1 (8%) -

——= 1 (8%)

-— 4 (33%)  ---

-— 5 (42%) @ ---

- 1 (8%) 1 (8%

1 (8% 1 (8%) ——

NON NE_SIAPFLIGUE_FAS
S 9 (75%)
1 (8% 9 (75%)
- 11 (92%)

- 12 (100%)

2 (17%) 4 (33%)
2 (177 S (42%)
1 (8% S (42%)
—-——= 3 2590
- 12 (100%)

- 12 (100%)

2 (17%)

2 (7%



COMPILATION DES COMMERCES DE $75000 A $200000



COMPILATION
TOTAL: 19
1. Catégorie : Commerce
4. Chiffre d'affaires : $75000 4 $200000
L al 4 Moy.: 16.7 Ecart t.: 4.7
b) 13 Moy.: 17.4 Ecart t.: 8.3
c) 3 Moy.: 7.5 Ecart t.: 2:9
3. al 2
b) 12
cJ) 4
dl 1
6. al 15
b) —-—
c) 1
dil 1
e) Z
7. al 8
b) 10
(ol | 1
d> -—
10. a ouI 12 NON 7
b) our 2 NON 9

NE S’TAPPLIGQUE PAS 1

c) RIEN =-- QUELQUE CHOSE 2

NE S’'APPLIQUE PAS =—-—-
11. a 8
b) 6
c) 3
2

d)
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QUESTIONS 3: ) Chiffre d'affaires de $75000 4 4200000,

Buestions s _ 7. T
Noa- Ne s'ap- |interne | Sidge Cabinets | Autres INSATISFACTION | TENPS consacrlk powr
utilisk | plique pas social d"experts Sphcifien: Balitd | Prix | cetbe activité
soyenne| Wcari-ippe
17 1 | 13 19
M1 an 31
Teoue de livies .
| 16 | | ] 7
| ) Bl b) | n
ervice de paye |
‘ 3 16 116 S/16 | 10 7
braration des 161 B4l bl i
ats_financiers 1
1 | 16 | .
bparation des a1 b1 Bl a1 l & LT
tats de comptes ! :
3 L] kT3] S/e |7 3
%1 1 1 %1 | '
iscalith | l
5 2 1 1 i o
inance 261 11 581 n |
(planification
inancidre) - . ! .
k| 2 14 LU N
lanification 161 111 ILH |
e la
roduction
10 7 1 | 3 | -
1|1 n a1 b1 4
Informatigue
(] k| I | 3 1.3
il 161 81 b1
Marketing +
] 9 | 1
vices a1 in n n - -
aux
| [ 11.8 12.3
1 )
Secritariat
l 7 10 l 3 1
b1 n b1 | b1
Supp! hance
1 13 3 l
tﬂtim du m ]
e sonnel




MNiveau de stocks
(inventaire optimal)

Fond de roulement
Budget prévisionnel
Comptes—-clients
Etats financiers
Financement

Contrat

Fiscalité
Informatique
Production

Autres (spekcifiez)d:

Comptabilité

-18-
oul

4

13

11

11

Gestion de la production

Mar keting

Finance

Informatique
Secrétariat

Gestion du personnel
Tenue de livres
Fiscalité

Droit des affaires

Services gouvernementaux

NON NE _
(21%) 3 (16%) 12
(26%) 3 (16%) 11
(11%) 1 (S%) 16
(21%) 2 (11% 13
(68%) 4 (21%) 2
(S8%) 2 (11%) 3
(21%) 3 (6% 12
(S8%) 7 (37%) 1
(S%)  —-—- 18
- 19

MANQUE SUIVI
2 (11%) S (26%)

1 (S%) 2 (11%)

4 (21%) 3 (16%)

3 (16%) 4 (21%)

1 (5% 1 (5%
-— 2 (11%)

1 (5% 1 (5%

1 (5% 3 (16%)

3 (16%) 6 (32%)

4 (21%) 2 (11%)

10 (S3%) 2 (11%)

(e2%)
(S8%>
(847
(EB%)
(11%)
(32%)
(63%)
(S%)

(9S%)

(100%)

NE
S!'APPLIGUE PAS

S5 (26%)
7 (37%)
3 16k
10 (33%)
3 (16
4 (2170
2 (113
1 (5%
4 (21%)

2 (113



COMPILATION DES COMMERCES DE $200000 ET PLUS



TOTAL: 24
1. Catkgorie
4. Chiffre d'affaires

i

10.

11.

al

bl

c)

a)

b

c)

d)

al

bl

c)

d)

el

al

b)

c)

d?

al

bl

c)

al

b)

c)

dl
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COMPILATION

Commerce
$200000 et plus
10 Moy.: 18
12 Moy.: 14

= Moy.: 12

our s

NE S'APPLIQUE PAS
RIEN ——

NE S’'AFPPLIGUE PAS
14

6

Ecart t.: 9
Ecart t.: B8

Ecart t.: &

NON 7

NON 8

QUELQUE CHOSE

9
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QUESTIONS 3: ) Chiffre d"affaires de $200000 ot plus.
F«itiun: 1, 12 | A
Nom- | Me s'ap- |interne | Sidge Cabinets |Autres INSATISFACTION  TEWPS consacrh powr f
utilish | plique pas social @' experts| Spdcifion: Rualith [ Priz  cette activitd k
I . soyenne | keart-Type’
| :
|20 2 | 2 ! nr |» |
| 80 R “ |
l_fl!!!.!!.li!!li I ) L .
! 19 1| 2 1 1.6 8.4 r
41 M L 1 i1 !
ervice de_paye 1 i :
3 ! 20 v M3 | n.s
bparation des 171 {1 831 0 !
ats_financiers —
2 ! 19 I 1 | 156 | 2.9
bparation des fn 41 M {1 L} i
ats_de_coaptes L
o] n 20| U %
i1 i1 921 ! 1
iscalitd 0
- 17 1 3 1 1
inance 191 65t a1 121 !
planification ! i
inancidre) | —
L ‘ 2 I 18 '! 9 |6
lanification m 81 ™ ‘
de 2 ' | '
produckion | | e b I
8 2 1 1 2 2 | 6 L
m | e w | 4 B 501 |
nforsatique o
| F) Py} 3 2 I 36
i n 801 n
3 1 3 8 1n 117 == -
211 )4 211 m 141 141
1 Fe a7 %
a %1 i
ritariat )
3 | 17 1 - - -
riH] a n a |
uppl bance
F) 3 18 1 49 %
tion du Bl n Tl 41
sonne]
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oul NON NE_S!APFPLIRQUE_PAS

Niveau de stocks
(inventaire optimal) 12 (S0%) 3 (13%W) 3 (37%
Fond de roulement 15 (&3%) 2 (8%) 7 O(29%)
Budget prévisionnel 7 (29%) —-—- 17 (71%)
Comptes-clients 7 (29%) 1 (4% 16 (&7%)
Etats financiers 20 (B3%)y 1 4% 3 (13%)
Financement 19 (73%) 2 (8% 3 (13%)
Contrat 14 (S59%) 1 (4% 3 (37%
Fiscalité 19 (79%4) 2 (B%) 3 (13%
Informatigque 9 (21%) 1 (430 18 (75%)
Production 2 (8% — 22 (92%)
Autres (spécifiez):

MNE

MANQUE SUIVI SIAPPLIQUE_PAS

Comptabilite 2 (8% 17 (7130 ===
Gestion de la production -——— B (330 3 (133
Marketing 4 (17%) B (33%0) 1 (4%
Finance - 12 (50%) 2 8%
Informatique 4 (174 2 (13%W) 10 (#21)
Secrétariat - 3 (13%) 2 (B%)
Gestion du persconnel —-—— & (25%) 5 (21%)2
Tenue de livres -—— 10 (42%) 1 4%
Fiscalité 1 (4%) 8 (334) -—-
Droit des affaires 7 (29%) S (210 2 (8%

Services gouvernementaux 9 (38%) & (25%) —-——-



SOMMAIRE DES ENTREPRISES DE SERVICES
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SOMMAIRE DES SERVICES

1. Dans quelle catégorie se situe votre entreprise?

Echantillon MRC Echantillon/MRC
( > Commerce
( ) Industrie
(X) Service 38 32.2% 41.1% 10%

¢ > Agricole

OBJECTIF: Connaftre les di fférents besoins dépendamment des
catégories d'entreprises.

2. QRuelle est votre formation et vos expériences pertinentes a
votre travail ainsi que le nombre d'années?

années (moy)
(a) Relatif & la gestion 10 (24%)
(b) Relatif au type d’entreprise 29 (71%)

(c) Autres (spécifiez): 2 (57
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OBJECTIF: a) Vérifier si la majorité des dirigeants
oceuvrent dans leurs principaux domaines
d'expérience.

bl Verifier si, avec le nombre d'annkées de
formation et d'expérience, les dirigeants
utilisent plus ou moins les services offerts.

c) Assurer un complément 4 la formation et a
l'expbrience.

3. Dans quelle tranche la moyenne d'age des principaux cadres ou
des propriktaires se situe-t-elle?

a (7) Moins de 239 ans (18%) c (7) 41 A S0 ans (18%)
b (17) 30 & 40 ans (435X) d (7) 351 et plus (18%)

OBJECTIF: Pour vérifier si l'’age du dirigeant a un rapport avec
les services utilisés.
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4, Pourriez—vous nous donner un apersu de wvotre chiffre d'af-
faires. Se situe-t-il entre:

SERVICE
(14) moins de $75000 (374>
(16) $75000 = $200000 (42%)

(8) $200000 et plus (214)

OBJECTIF: Identifier les diffétrents besoins en rapport avec le
chiffre d’affaires (grosseur de l'entreprisel.

5. Grille (autre page).

OBJECTIF: Vérifier la situation du marché

ainsi que les
opportunités.
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QESTIONS St o) scins de $73000 B) 475000 4 $200000 ) 9200000 ot plus

Buestions 1. | | 2 % |
hox - Me 5'ap- |interne | Sidge Cabinets | Autres INSATISFACTION | TENPS coasacrh pouwr |
utilisk | plique pa social d'experty Spheifien: Bealith | Prix | cette activith

. soyenne | _kgri-ippe
kL ? 1 1 07 1
l, 891 ) n n w7 |1
Tenye de livres | ! 080 | 1M
H ] 2 1 1 221 | a3 2
131 %61 ) n n 101 | »d H
rvice de pave o i 112
9 7] N a1 |17
bparation des | @ m 01 | B4 2
tats _financiers J ¢) 124_| 146
2 9 e 1 1 a9 12
Mparation des )] m 661 n n b) § q 1
tats de cosptes il L6 |
2 § a M A | |
51 15 801 1 SV 0 l
Fiscalith | ¢) B 1 |
5 H % ‘ al 1 |

Finance 121 121 B61 101 b} 2 0 |

(plani fication On | N 1,

financibre) ' | '

2 1 25 2 |0 i
lanification 5t 291 661 s |4 i
la 02 .0 |
production |
16 17 3 2 NE'RK
an 51 B 51 b 1 0
c) — ==
8 4 2% 2 a2 1
21 101 641 5 b 2 2
c) b6 i1
9 8 7 2 12 212 | at 0
41 a1 161 5t m im | w3 0
£) 7 ]
1 1 % ) 12
n 1 1 13 |1
| ¢) 51 0
1 6 19 F a1l 2
21 161 01 )] b) § 0
€)= -
] 12 23 | al ]
] 301 591 n B 15 | 10
oM | N
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E. Es?—ce que vos différents bailleurs de fonds et/ou action-
naires sont exigeants pour la qualité et 1le nombre de
rapports financiers que vous leur remettez?

27 & r 2 1

Pas du tout a b C d e Beaucoup

1% 16% S% =¥ 4 3%

OBJECTIF: Vérifier la capacité d'etablissement de rapports
financiers.

7. Est—-ce gue les services supports en général (comptabilité,
notaires, etc.) qui sont offerts répondent 4 vos besoins:

a - En parfait accord 18 (47%)
b - En accord 18 (47%)
¢ - En désaccord 1 (2%
d - En total désaccord 1 (3%

OBJECTIF: Verifier si les services offerts présentement répondent
4 leurs besoins (en général).



B. Est-ce que wvous trouvez gque vos intervenants extérieurs wvous
conseillent suffisamment sur les points suivants:

oul NON NE_S'APPLIQUE_FAS

- Niveau de stocks

(inventaire optimal) 9 (24%) 2 (5% 27 (719
- Fond de roulement 15 (394 4 (11%) 19 (S0%)
- Budget prévisionnel 3 (24%) 2 (5% 27 (71%)
- Comptes-clients 10 (268%) 1 (3 27 (7150
- Etats financiers 29 (76%) 4 (11%) S (13%)
- Financement 22 (S8%) 4 (110 12 (32%)
- Contrat 19 (50%) 2 (5 17 (45%)
- Fiscalité 25 (66%L) 7 18%) & (16%)
- Informatique 2 (S%) 1 (3% 35 (9290
- Production S (130 2 (S0 31 82%)

- Autres (spécifiez):

OBJECTIF: Vérifier s'il y a un suivi dans les services supports et
aussi par le propridtaire.
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9. Buels sont les services supports qui wvous manguent le plus?
Pour lesquels croyez-vous que le suivi est important?

NE
S' AP-
PLIGQUE
MANQUE  SUIVI PAS
- Comptabilité 3 (8% 25 (66%) 1 (3%
- Gestion de la prnduﬁtinn 1 3% 3 (29%) 10 (267%)
- Marketing 9 (24%) 7 (1B¥%) 7 C1B8%)
= Finance 1 3% 10 (26%) & (18%)
- Informatigue 5 (13%) 2 (3% 19 (S50%)
- BSecrétariat 2 (3% g (24%) o (8%
= Gestion du personnel 1 (3% 10 (26%) 8 (21%)
- Tenue de livres 2 (S%) 14 (37%) 2 (SW)
- Fiscalite 2 (BW) 12 (32%) 3 (8D
- Droit des affaires 7 018%) S (13%) 3 (8%

- Services gouvernementaux 15 (39%) 9 (249%) 1 (3%

OBJECTIF: Veérifier les manques dans les services ainsi que
l1"importance du suivi de ces mémes services.
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10. al Est-ce que le marketing vous préoccupe (production,

prix, produit, distribution)?

our 22 (38%) NON 16 (42%)

Si oui, alors:

b) Avez-vous effectu®& une &tude?
our 8 (36%) NON 14 (&64%)

€¢) Qu'est-ce que cela vous a rapporté?

QUELQUE CHOSE 8 (100%)
OBJECTIF: Verifier 1'importance accordée au marketing et aux

&ttudes effectubes par les dirigeants.

11. Quelle est la fréquence de consultation de wvos é&tats
financiers?

a (15) Réguliérement (39%)
b (8) Quelques fois (21%)
c (11) Trés rarement (29%)
d (3 Jamais (8%)

e (1) Ne s'applique pas (3%)

Pour quelles ralsons?

OBJECTIF: Vérifier 1’intéret porté aux ktats financiers.
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12. Selon vous, de quelle fagon pourrait-on améliorer les
services offerts présentemment?

OBJECTIF: Veérifier si les services sont personalisés.



COMPILATION DES ENTREPRISES DE SERVICES DE MOINS DE $75000
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COMPILATION
TOTAL: 14
1. Catégorie H Service
4. Chiffre d’affaires : Moins de $75000
2. al 1 Moy.: == Ecart t.: --
bl 13 Moy.: 13 Ecart t.: 11
c) 1 Moy.: == Ecart t.: -
3. a) 2
b) 7
cl 1
d) 4
6. al 11
b) -
c) 1
d) 2
el -
7. a 6
b) &
<) 1
d) 1
10. a) our 9 NON S
b) our 2 NON 7
NE S’APPLIQUE PAS -——
c) RIEN -—-= QUELQUE CHOSE 2
NE S’'APPLIQUE PAS ——
11. . al S
bl 2
c) =]
d) 1

el 1
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QUESTIONS 3:  a) Chiffre d'affaires de moins de 973000,
bgst;’gs . le r 3.
Noa- be s'ap- linterne | Sidge Cabinats | Mutres ]ﬂthm TERPS consacrh powr
utilisk | plique pag social d"experts] Sphcifien: Bualith | Prix | cette activitd
| soyenne | beari-type
13 | \ 7 7
s n
Tenue_de livres |
L] 7 | 1 1 - 3 2
Fall 501 n n n [
Service de_paye :
L] 11 i |16 17
Priparation des m m ‘ n
Btats financiers
2 b b ! 9 15
bparation des 141 431 431
tats de cosples
3 1 e | 1 1
m 781 | 101
Fiscalith
2 2 3 | 1 1
Fisance 141 141 B41 mn
(planification
financidre)
| 1 7 2 Ie
n i1 301 -
i
- 1
9 3 ! 1 i
1) 211 7 m k] | ]
L) | 9 | r } 1
m n 601 n ]' :
3 k| 2 2 | 0
vices Lred po)d n n
1
1 | 12 9 12
n n B61
riariat
b 3 3 3 2
a 211 361
appl bance
2 b 1 1 1 0
tion du 131 W01 01 T
sonnel
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oyl NON NE_S!APPLIQUE_PAS

Niveau de stocks
(inventaire optimal) 3 (21% 1 (70 10 (7130
Fond de roulement 4 (29%) 1 (7% 9 (64
Budget prévisionnel 3 21%) 1 (7%) 10 ¢71%)
Comptes—-clients 2 (14%) --- 12 (B&W)
Etats financiers 10 (71%4) 2 (14%) 2 (14%)
Financement 8 (S7%4) 1 (7% S (364
Contrat 6 (43%) 1 (7% 7 (S0%)
Fiscalité 7 (SO0%) 4 (29%) 3 (21°%)
Informatique 1 (7% 1 (7%) 12 (B&%)
Production 1 (7%) 1 (7% 12 (B&%)
Autres (spécifiez):

NE

HMANGUE SUIVI S'AEBLIQUE_PAS

Comptabilité 2 (14%) 7 (S0%) 1 (7%)
Gestion de la production —— 2 (143 4 (29%)
Marketing 4 (29%) 2 (14%) 3 (2190
Finance 1 (7% S (36 2 (14%)
Informatique — 1 (7% 9 (84%)
Secrétariat 1 (7% 2 (14%) 3 2150
Gestion du personnel - 3 210 S (36%)
Tenue de livres 2 (14%) 4 (29% 2 (14350
Fiscalité 2 (14% 3 (21%) 1 (7%
Droit des affaires 3 210 1 (7%) 1 (7%

Services gouvernementaux S5 (36%) 3 (21°0) 1 (7%



COMPILATION DES ENTREPRISES DE SERVICES DE $75000 A $200000



TOTAL: 16

1.
4.

2.

10.

11.

Catkgorie
Chiffre d'affaires

al
b)
c)
a
b)
c)
d)
al
b)
c)
d)
el
al
bl
c)
d)
al

b)

c)

al
b’
c)

d)

-33-

COMPILATION
Service
$75000 4 $200000
4 Moy.: 8
11 Moy.: 135
2 Moy.: 16
4
S
4
3
10
4
1
1
7
9
oUr s
our =2

NE S'APPLIQUE PAS
RIEN —-=
NE S'APPLIQUE PAS

3

S
&
rd

Ecart t.: 7

Ecart t.: 8

Ecart t.: -
NON 10
NON 4

QUELQUE CHOSE

2
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QUESTIONS 3t &) Chiffre d'affaires de $73000 & $200000,

Ruestions Iy N | 2. N
Non- Ne s'ap= linterne | Sidge Cabinets | Autres INSATISEACTION | TEMPS consacrh powr
utilisk | plique pas social d'experts| Sphcifien: Bualithé| Prix | cette activité
. soyenne | beari-type |
14 | | 17 19
Bel 14 61
Tenue de livres
l 14 | 4 i
61 Bl 61
Service de paye
2 14 214 | 4 2
E:_hiutim des 1 Bal 141
Btats_financiers
2 13 | 5 L]
Bparation des 11 Bl 61
tats_de cosptes
| | 13 813 | 1 0
bl 61 BEl 401
iscalith
k| 3 9 | 2 ]
inance n in S61 bl
{planification
inancidre)
| 3 10 -] 4
lanification bl 1 631
e la
roduction ——te -
12 | | | 0
n 751 Bl 61
nforsatique
k| 9 | 2 2
1 191 S61 61
rketing
3 L] 2 ] 1/8 k] 0
rvices M1 161 121 V) 131
bgaux
16 13 1
1001
riariat
(] 2 8 2 3 0
-1 ks 501 131
1 dance
1 ] 10 13 10
tion du (14 n £




Niveau de stocks
(inventaire optimal)

Fond de roulement
Budget prévisionnel
Comptes-clients
Etats financiers
Financement

Contrat

Fiscalité
Informatique
Froduction

dutres (specifiez):

Comptabilité

-4g-

Gestion de la production

Marketing

Finance

Informatigue
Secrétariat

Gestion du personnel
Tenue de livres
Fiscalité

Droit des affaires

Serwvices gouvernementaux

—— e ————

NON

(25%) 1 (B%)

(50%) 2 (13%)

(25%) 1 (&%)

(38%) 1 (6%)

(88%) 2 (12%)

(S6%) 2 (13%)

(50%) 1 (6%

(75%) 3 (19%)

(13%) 1 (6%
MANGUE Sulvl
— 10 (63%)
— 3 (19%)
4 (25%) 2 (13%)
— 2 (13%
3 (19%4) ---
—— 3 (19%)
- 2 (13%)
== 6 (38%)
1 (6% 4 (25%)
3 (19%) 2 (13w
S (31%) 3 (19

11 (69%)
6 (354
11 (69%)

3 (S56%)

9 (313
7 (44%)
1 (8%)

16 (100%)

13 (B1%)

NE

S'APPLIGUE_PAS

& (38%)

3 (19%)

3 19%)

8 (S0%)

3 (19%)

1 (6%

1 (6%>



COMPILATION DES ENTREPRISES DE SERVICES DE $200000 ET PLUS
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COMPILATION
TOTAL: B8
1. Catégorie : Service
4. Chiffre d'affaires : $200000 et plus
2. a S5 Moy.: B Ecart t.: 5
bl 5 Moy.: 14 Ecart t.: 4
c) === Moy.: -- Ecart t.: -
3. al 1
b) 5
c) 2
d) -
6. a) 6
bl 2
c) ——-
d) —
e) —_—
7. a =]
b) 3
c) _—
d) -
10. a our 7 NON 1
b) our 4 NON 3
NE S'APPLIQUE PAS ===
c) RIEN —-—- QUELQUE CHOSE 4
NE S'APPLIQUE PAS —=o
11. a 7
bl 1
c) -
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QUESTIONS §:  a) Chiffre d"affaires de plus de 9200000,

Buestions s P 1.
Noa- Ne s'ap- |interne | Silkge Cabinets |Autres INSATISFACTION | TENPS coasacrh powr
wbilisk | plique pas social d"experts|Spheifien: Pualith| Prix | cette activith
soyenne | bcari-type
7 l B0 124
g8l 121
(Tenue_de_livres
8 1 12
1001
vice de paye =
3 3 124 146
bparation des n 631
its_financiers
& l 1 &
Waration des n 761 n
ats_de comptes
2 3 8 K|
¥ad Fe ] 631
iscalite
8 1 k) 2
inance 8ol 01
planification
inancibre) .
] n PE
lanification 1001
e la
roduction N S S S S
5 2 - -
631 p] e
nforsatigue
7 B 76
1 g8l
rieting
l | | 4 14 7 11
rvices 1 1 m 441 =1
I
- 8 3l 3
1001
ritariat
1 1 - —
I 14 Tal
3
e 1 7 k! 30
tioa du n 881

ersonnel
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Qul NON NE_S’APPLIQUE_PAS
Niveau de stocks
(inventaire optimal) 2 (25%) —— 6 (75%)
Fond de roulement 3 (38%) 1 (13% 4 (S0%)
Budget prévisionnel 2 (25%) —— 6 (75%)
Comptes-clients 2 (254 —— & (75X
Etats financiers S (827 - 3 (380
Financement S B2%) 1 13%) 2 (25%)
Contrat S (62%) —— 3 (38X
Fiscalité & (75%) — 2 (25%)
Informatique 1 (13%) — 7 (88%)
Froduction 2 (25%) — & (7S%)
Autres (specifiez):
NE
MANGUE SUIVI S'APBLIGQUE_FAS
Comptabiliteé 1 (13%) 8 (100%4) ---
Gestion de la production 1 (13%) 4 (S0%) -
Marketing 1 (13%) 3 (374 1 (13%)
Finance ——= 3 (37%) 1 (13%)
Informatique 2 (250 1 (13%) 2 (25%)
Secrétariat 1 (13%) 4 (S0%) -
Gestion du personnel 1 (13% S (63%) ——-
Tenue de livres e 4 (50%) -
Fiscalitée —-—— 5 (63%) 1 (13%
Droit des affaires 1 (13%) 2 (25%) 1 (13%)
Services gouvernementaux S (B3%) 3 (37%) -—=



SOMMAIRE DES INDUSTRIES



SOMMAIRE DES INDUSTRIES

1. Dans quelle catégorie se situe votre entreprise?

Echantillon MRC Echantillon/MRC
( ) Commerce
(X) Industrie 25 21.2% 13.7% 20%
{ ) Service

¢ ) Agricole

OBJECTIF: Connaftre les di fférents besocins dépendamment des
catégories d’entreprises.

2. QBuelle est votre formation et vos expériences pertinentes A
votre travail ainsi que le nombre d’'années?

années(moy)
(a) Relatif 4 la gestion 10 (33%)
(b) Relatif au type d'entreprise 15 (S0%)

(c) Autres (specifiez): 3 748
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OBJECTIF: a) Vérifier si la majorité des dirigeants
oceuvrent dans leurs principaux domaines
d'expérience.

bl Verifier si, avec le nombre d'années de
formation et d'expérience, les dirigeants

utilisent plus cu moins les services offerts.
c) Assurer wun complément 4 la formation et 4
l"explrience.

3. Dans quelle tranche la moyenne d’age des principaux cadres ou
des propriétaires se situe-t-elle?

a (1) Moins de 29 ans (4%) c (8) 41 4 50 ans (32%)
b (13) 30 A4 40 ans (S52%) d (3) 51 et plus (12%)

OBJECTIF: Pour vérifier si l1'age du dirigeant a un rapport avec
les services utilisés.
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4. Pourriez=-vous nous donner un apergu de votre chiffre d'af-
faires. ©Se situe-t-il entre:

INDUSTRIE
(5) moins de $200000 (20%)
(7) $200000 - $450000 (28%)

(13) %$450000 et plus (S2%)

OBJECTIF: Identifier les différents bescins en rapport avec le
chiffre d’affaires (grosseur de l'entreprise).

5. Grille (autre page).

OBJECTIF: Vérifier la situation du march& ainsi

que les
opportuni tés,
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QUEST|OMS S: a) moins de 9200000 b) $200000 4 H430000 ¢) M0 rt ples
Buestions 1. 2. 2
hon- Ne s'ap- [interne | Silge Cabinets | hutres [SATISEACTION | TEWPS consacrh powr
ubilisk | plique pat social d'experty Spheifine: Rualith | Priz | cette activith
0 2 3 i) 16 10
B0l fl n b) M »
Tenue de livres ) %0 | 128
2 1 2 a) 16 9
881 i1 14 b) 13 12
ervice de paye ) 1l | 8
7 | 17 217 | a8 0
bparation des o1 a1 681 1 b4 3
ats financiers el R 0
1 1 0 | 2 a8 3
rhparation des 41 41 got 41 8l bl & L
ats _de cosptes ¢) 1 7
| 4 | 20 2 |a) - ==
a 11 a1 B0l 5 b) 2 ]
iscalith ¢) - -
2 1 17 1 b a) 16 ]
inance n 41 631 a1 el b) 13 18
plani fication ¢) 4 8
inancibre)
2 1 21 1 ale |0
lanification 1] {1 L} {1 b) 113 | &6
e la ¢) 43 19
roduction
6 5 1 3 3 o | o
M1 20T "1 in m b) -- —
[Inforsatigue e == | =
| ] 13 1 a9 8
a m BT a M2 n
Marketing K K
1 3 2 11 i (a1 |0
rvices M1 241 n 41 1 b) 3 0
bgausx N ¢) — -
| 2 a) 10 i
a1 %1 b) 5 2
Becritariat ¢) 134 | 86
3 4 " 1 )9 8
M1 161 %1 LH b1 0
Buppl bance - Q- 1=
3 272 a9 B
tion du 122 |an wt |0
sonnel 1 20 190
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£E. Est-ce que wvos différents bailleurs de fonds et/ou action—
naires sont exigeants pour la qualitéd et 1le nombre de
rapports financiers que vous leur remettez?

Pas du tout a b c d e Beaucoup

OBJECTIF: Vérifier la capacité d'ttablissement de rapports
financiers.

7. Est-ce que les services supports en général (comptabilité,
notaires, etc.) guli sont offerts répondent & vos besoins:

a — En parfait accord 12 (4B%)
b - En accord 10 (40D
¢ — En désaccord 2 (8%
d — En total désaccord 1 (4%)

OBJECTIF: Vérifier si les services offerts présentement répondent
4 leurs besoins {(en général).
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B. Est-ce que vous trouvez Que vos intervenants extérieurs vous
les points suivants:

conseillent suffisamment sur

1
Lo
Jv—i

= Niveau de stocks

(inventaire optimal) 7
- Fond de roulement 7
= Budget prévisionnel 11
- Comptes-clients 9
- Etats financiers 16
= Financement 14
= Contrat 15
- Fiscalite 18
= Informatique b
- Production &

- Autres (spkcifiez):

(2B%)
(28°%%)
(44%)
(36%)
(647%)
(SEXL)
(60%)
(72%)
(20%)

(24%)

NON

NN W

k)

w N

OBJECTIF: Vérifier s8'il ¥y a un suivi dans
aussi par le propribtaire.

8%l

e

(4%)

(84>

(16%)

(B%)

(B%)

(12%)

(4%

15 (60%)
16 (64%)
12 (48%)
15 (&0%)
7 (28%)
7 (28%)
g 22%)
S (20%)
17 (68%)

18 (72%)

les services supports et
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9. Quels sont les services supports qui vous manquent le plus?
Four lesquels croyez-vous que le suivi est important?

NE
STAP-
PLIQUE
MANQUE SUIVI PAS
- Comptabilité 1 4% 14 (S6%) 1 (4%)

= Gestion de la production 9 (26%) 11 (44%) 2 (84X

- Marketing 7 (28%4) 9 (364) 2 (8%L)
- Finance 4 (16%) 9 (36%) 2 (BX)
- Informatique B (24%) S (20%) 7 (28%)
- Secrbtariat 1 (4% 9 (38%) 2 (BXL)
= Gestion du personnel & (24%) 11 ¢44%) 3 (12%)
- Tenue de livres = =  =====- & (24%) 2 (BA)
- Fiscalite 1 4% 9 (36%) 2 (B4
- Droit des affaires S (20%) 7 (28%) 4 (16%)
- Services gouvernementaux 11 (44%) 7 (28%4) S (2040

OBJECTIF: Verifier 1les manques dans les services ainsi que
1"importance du suivi de ces mdmes services.
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10, al Est-ce que le marketing vous préoccupe (production,
prix, produit, distribution)?

oul 15 (6e0¥%) NON 10 (40%)

Si ouli, alors:

b) Avez-vous effectué une btude?
OuUIl 6 40%) NON 9 (60%)
€) GQu’'est-ce que cela vous a rapporté?

RIEN 2 (33%)

QUELQUE CHOSE 4 (6&67%)

OBJECTIF: Vérifier 1'importance accordée au marketing et aux
gtudes effectubes par les dirigeants.

11. Quelle est la fréquence de consultation de wvos é&tats
financiers?

a (15) Réguliérement (60%)
b (3) Quelques fois 1240
c (B) Trés rarement c24%)
d (=) Jamais (=)

e (1) Ne s’'applique pas 4%)

Pour quelles raisons?

OBJECTIF: Vérifier 1’intérét porté aux &tats financiers.
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12. Selon wvous, de quelle fason pourrait-on amkliorer les
services offerts présentemment?



COMFPILATION DES INDUSTRIES DE MOINS DE $£200000



TOTAL: 3
i. Catégorie
4. Chiffre d'affaires

r

10.

11.

a)
bl
c)
al

bl

d)l
al
b)
c)
d)
el
al
b
<)
d)
a)

b)

c)

a)
b
c)

d)

_56-

COMPILATION

Industrie

Moins de $200000

2 Moy.: 12 Ecart t.: 4
3 Moy.: 12 Ecart t.: 4
1 Moy.: 235 Ecart t.: 0O
3

2

4

1

2

2

1

our 2 NON 3
our 1 NON 1

NE S'APPLIQUE PAS e

RIEN 1 QUELQUE CHOSE--
NE S'APPLIQUE PAS i

2
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QUESTIONS §: &) Chiffre d'affaires de soins de $200000,

fQuestions N : 1 N 1,
Noa- Ne s'ap- [interne | Sidge mmt.-.J Autres INSATISFACTION | TEWPS consacrh pour
utilisk | plique 9111 "social d'experts Sphcifinm: Rualith | Priz | cotte activith
] " soyeane | bcart:typel
3 16 10
- 1001
Tenue_de_livres -
3
- 1001 f 16 |
ryice de paye |
E l i T
Waration des L 201 801
Mats_financiers " L |
K] 8 | §
lhlplriti.un des ' 1001
Btats_de cosptes t
| 5 0 0
i 1001
Fiscalith
t 2 2 1 16 0
inance 01 ; 401 201
(planification
financidre)
2 3 16 0
101 801
2 2 1 16 0
401 401 ilﬂt
| 4 9 L]
201 801
1 2 2 16 0
vices 201 101 101
I
3 10 i
1001
Pecrl!tiriit
1 3 1 9 8
01 601 m
I bance
Fuamlhace 1 4 9 8
Gestion du Wl Bl
jpersonnel
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oul1 NON NE_S!APELIOUE_PAS
Niveau de stocks
(inventaire optimal) 1 (20%) — 4 (80%)
Fond de roulement 1 (20%) —— 4 (BOX)
Budget prévisionnel 2 (40%) - 3 (6O%)
Comptes-clients 1 (20%) - 4 (80%)
Etats financiers 3 (60%) 1 (20%) 1 (20%)
Financement 1 (20%) 1 (2000 2 (60%)
Contrat 1 (20%) —_— 4 (BOW)
Fiscalité 4 (BO0%L) - 1 (20%
Informatique - ——— S (100%)
Production 1 (20%) -—— 4 (BOW)
Autres (specifiez):
NE
MANGUE SUIVI STAPPLIQUE_PAS
Comptabilité - 4 (BO¥L) —
Gestion de la production - 1 (20%) 1 (20%)
Marketing 3 (60%) 2 (40%) -——
Finance 1 (204 1 (20%) 1 (200
Informatique 2 (40%) —— 1 (20%)
Secrétariat —— 2 (400 1 (20%)
Gestion du personnel -—— 1 (20%) 1 (204)
Tenue de livres —— 2 (40%) 1 (20%)
Fiscalité -— 3 (60%) 1 (20%)
Droit des affaires 1 (20%) -— 2 (40%)

Services gouvernementaux 1 (200 1 (20%) 2 (40%)



COMPILATION DES INDUSTRIES DE $200000 A $450000



TOTAL: 7
1. Catégorie

4. Chiffre d'affaires

10.

11.

al
bl
c)
al

bl

d)
al
b)
c)
d)
e)
al
b)
c)
d)
al

bl

c)

al
bl
c)

d)

‘Eﬂ'

Industrie

$200000 4
1 Moy. :
4 Moy.:
3 Moy.:
2

3

2

4

2

1

3

3

1

our S
our 1

$450000
8
15

17

NE S'APPLIQUE PAS

RIEN —=-

NE S'APPLIQUE PAS

4

Ecart t.:
Ecart t.:

Ecart t.:

0

16

QUELQUE CHOSE

1



QUESTIONS 3: &) Chiffre d'affaires de $200000 ) 9450000,
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Juestions I T. T
Noa- Ne s'ap- [interne | Sidge Cabinets |Autres INSATISEACTION | TEMPS comsacrh powr
utilisk| plique pay social d"experts|Sphcifien: Rualith | Prix | cette activitd
soyenoe | bcari-type]
7 M Ky
1001
Nenue de_livres
7 13 12
1001
rvice_de_piye ] .
| b 116 4 3
bparation des 141 BS1 In
ats_financiers
7 3 4
bparation des [
tats_de cosptes
| b 116 2 (]
41 B61 in
iscalith
| 5 | 15 18
inance 141 m 141
planification
inancidre)
7 113 b
lanification 1001
e la
roduction
3 2 2 == -
431 M m
Infor satique
] 3 | 2 0
Lk a1 141
Parketing
2 3 2 5 0
vices m L m
gaux -
7
1001 3 2
Becrbtariat
| 2 4 1 0
141 m m
plbance
| b
tion du 141 BE1 i (]
sonne]
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oul NON NE_S!APELIQUE_PAS
Niveau de stocks
(inventaire optimal) 2 (29%) 2 (29%) 3 (43%)
Fond de roulement 2 (2970 2 (29%) 3 (43%)
Budget prévisionnel 3 (43%) 2 (29%) 2 (29%)
Comptes-clients 4 (S7%4) - 3 (43%)
Etats financiers S (71%) 1 (14%) 1 (14%)
Financement S (7150 2 (29%) ——
Contrat 4 (S74) 1 (14%) 2 (29%)
Fiscalité S (71%) 1 (147 1 (1470
Informatique - 2 (29% S (715
Production 2 (43%) —— 4 (370
Autres (spécifiez):

NE
MANQUE SUIVI S'APPLIQUE PAS

Comptabilité —-—— 3 (43%) -——-

Gestion de la production 4 (3S7%) 1 (1430 -

Mar keting (29%) 2 (29%) —-———

2
Finance 2 (29%) 1 (14%) —_—
2

Informatique (29%) 1 (14%)

Secrbétariat - 1 (14%) —_——

Gestion du personnel 4 (S57%) 2 (29%) —-——=

Tenue de livres - 1 (14%) -—

Fiscalité - 1 (145 -

Droit des affaires 2 (29%) 2 (2990 1 (14%)

Services gouvernementaux 4 (S7%) 2 (29%) -—-



COMPILATION DES INDUSTRIES DE $450000 ET PLUS



TOTAL: 13
Catégorie

4, Chiffre d'affaires

2,

10.

11.

:
:
al
b)
c)
al
b)
c)
d>
al
b)
c)
d)
el
al
b>
c)
d>
al

b)

cl

a)
b)
c)
d)

el

-64-

COMPILATION
Industrie
$450000 et
7 Moy.:
B Moy.:
1 Moy. s
1
8
3
1
7
1
2
3
7
S
1
our s
our 4

NE S'APPLIQUE PAS

RIEN 1

NE S’'APPLIGUE PAS

9

plus

12 Ecart t.: 6

20 Ecart t.: 16

15 Ecart t.: 0
NON S
NON 4

QUELQUE CHOSE
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QUESTIONS 5:  a) Chiffre d"affaires de 3430000 ot plus.

[Guestions I . %  PO—
Noa= | Me s'ap- lintmi Sidge | Cabinets| Autres INSATISEACTION | TEWPS consacrl powr
utilisk | plique pa social d'experty Sphcifien: Qualitk | Prix [ cette activith

- soyenne } kart-tpe]
B 2 3 % 128
1 151 P2}
Tenue de_livres
10 1 1 b
m 1 151
TYice I! !I
5 - b 1 7 17 n »
bparation des k- 14 1! M1 141 !
lzits financiers
1 1 8 1 7 7
bparation des n 1 Y4l Bl 151
ats de_cosptes
1 3 1 9 - -
n 211 n B4l
i1 1 4 14 8
891 61 51
1 1 1 43 19
)4 851 14
2 I 8 3 i | - -
142 n in 211 Eerd
1 ‘ 8 . “"
g n 21
Marketing
3 3 7 1 - -
vices m o M1 141
s 1 12 134 | 8
14 bred
SecrMariat
L 2 7 - -
an m pa
4
saribace 1 12 0 0
tion du n w21
sonnel
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Niveau de stocks

- -66-

{inventaire optimal)

Fond de roulement
Budget prévisionnel
Comptes-clients
Etats financiers

Finmnancement

Contrat

Fiscalite
Informatique
Production

Autres (specifiez):

Comptabilité

Gestion de la production

Marketing

Finance

Informatique

Secrbtariat

Gestion du personnel

Tenue de livres
Fiscalité

Droit des affaires

Services gouvernementaux

I—

NON NE_STAPPLIQUE_PAS
(31%) 1 (8% 8 (62%)
(31%) -—- 9 (69%)
(46%) --= 7 (S54%)
(31%) 1 (8% 8 (62%)
(62%) —--- 5 (38%)
(62%) 1 (8% 4 (31%)
(77%) 1 (8% 2 (15%)
(69%) 1 (8% 8 (23%
(38%) 1 (8% 7 (54%)
(15%) 1 (B%) 10 (77%)
NE

MANQUE
1 (8%)
S (38%)
2 (16%)
1 (8%)
2 (16%)
1 8

Z2 (16%)

1 (8%)
2 (16%)

& (46%)

SUIVI S'ARELIQUE PAS
7 (S4%) 1 (B%)
(69%) 1 (8%

(38%) 2 (164)

~ W

(54%) 1 (8%
4 (31%) 3 (23%)

& (46%) 1 8%

8 (62%) 2 (1630
3 (23%) 1 (8
5 (38%) 1 (8%
S (38R 1 (8%
4 (31%) 3 (23%)



SOMMAIRE DES ENTREPRISES AGRICOLES
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SOMMAIRE DES ENTREPRISES AGRICOLES

1. Dans guelle catkgorie se situe votre entreprise?

{ ) Commerce
{ ) Industrie

{ ) Service

k3

(X) Agricole 2

OBJECTIF: Connaftre les
catégories d'entreprises.

différents

MRC Echantillon/MRC

S S i S o e . o g el

BOB 2. 7%

besoins dépendamment des

2. Quelle est votre formation et vos expbriences pertinentes 4
votre travail ainsi que le nombre d'années?

(a) Relatif 4 la gestion

(b) Relatif au type d'entreprise

(c) Autres (spikcifiez)l:

anné&es (moy)
1 (5%
20 (390%)

1 (5%
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DBJECTIF: aj Verifier si la majorité des dirigeants
oeuvrent dans leurs principaux domaines
d'expérience.

b Veérifier si, avec le nombre d'annkes de
formation et d'expérience, les dirigeants
utilisent plus ocu moins les services offerts.

c) Assurer un complément 4 la formation et 4
l'expérience.

3. Dans quelle tranche la moyenne d’age des principaux cadres ou
des propriktaires se situe-t-elle?

a (0) Moins de 29 ans (Q%) c (9) 41 & S0 ans (41%)
b (B) 20 4 40 ans (36%) d (5) 51 et plus (23%)

OBJECTIF: Pour vekrifier si l'age du dirigeant a un rapport avec
les services utilisés.



-?‘I‘J-.

4. Pourriez-vous nous donner un apersu de votre chiffre draf-
faires. Se situe=-t-il entre:

AGRICOLE
(7) moins de $50000 (32%)
(8) $50000 - $100000 (36%)

(7) $100000 et plus (32%)

OBJECTIF: Identifier les différents bescins en rapport avec le
chiffre d'affaires (grosseur de l'entreprise).

5. Grille (autre page).

OBJECTIF: Verifier la situation du march®& ainsi que les
opportunités.



QUESTIONS 51 ) woins de 950000

_?"_

b) 430000 & $100000

€) $100000 ot plus

1y

3

me

Mo
utilish

be s'ap-
pligue pa

interne

Sitge

social

Cabinets
d"expert

Mutres
Sebcifim:

Bualith

Prix

TEN'S coasacrk powr
cebbe ackivitd

soyenne

Kari-type

Teaue _de_livres

2
1

a) .3
b) 15.6

1.2
10.3
1.63

ervice de paye

8%

el it_:‘!
i) -
b |
¢) 3

bparation des
ats financiers

101

/e
mn

a) 1.6
b 3.3
¢) 0.6

bparation des
ats de coaples

85

i) -
b --
£) —

iscalitd

HF—

176
in

16
7

-
b --
g) —

inance
(plani fication
financilre)

172

12

) -
B) —
t) -

lanification
e la
roduction

18
811

11
1001

i -
b) --
¢) 12

Inforsatigue

13
m

-

a) --
b) --
€) --

911

i) -
b —
£) -

12
M1

g“

113
m

2/3
661

) -
) B
£) —

141

a —
b) 1.3
¢) 2.6

141

i —
b) -
¢) —

-

a -
b -

t) —
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€. Est-ce que vos différents bailleurs de fonds et/ou action-
naires sont exigeants pour la qualitéd et 1le nombre de
rapports financiers que vous leur remettez?

e e e

Pas du tout a b c d e Beaucoup

OBJECTIF: Vérifier la capacité d'établissement de rapports
financiers.

7. Est-ce que les services supports en général (comptabilite,
notaires, etc.) qui sont offerts répondent 4 vos besoins:

a = En parfait accord 10 (45.5%)
b - En accord 10 (45.5%)
¢ — En désaccord 2 (9%
d - En total désaccord o (0%

OBJECTIF: Vérifier si les services offerts présentement répondent
4 leurs bescins (en général)d.
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8. Est-ce que
conseillent suffisamment sur

]
c
1™

= Niveau de stocks

(inventaire optimal) 1 (5%
-~ Fond de roulement 5 (23%)
-~ Budget prévisionnel 1 (S%)
- Comptes-clients = =  —-==———=
- Etats financiers 14 (644
= Financement 9 (41%)
- Contrat 8 (36%)
- Fiscaliteé 18 (B2%)
- Informatique 1 (S%)
= Production 10 (45%)

- Autres (spécifiez):

—_——— =

3 (14%)
1 (5%
3 (1430
2 (9%
3 (14%)
2 (9%)

1 (5%)

NE

21

14

20

22

vous trouvez que vos intervenants extlrieurs wvous
les points suivants:

S!' APPLIQUE_PAS

(95%)
(63%)
(90%)

(100%)

S5 (22%)

11

11

(S0%)

(S0%)

2 (9%)

<1

11

(95%)

(S0%)

OBJECTIF: Vérifier s"il ¥ @ un suivi dans les services supports et

aussi par le propriétaire.



9.
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Comptabilité

Gestion de la production
Marketing

Finance

Informatique

Secrétariat

Gestion du personnel
Tenue de livres
Fiscalité

Droit des affaires

Services gouvernementaux

OBJECT1F: Vérifier les manques

1'importance du suivi de ces mémes services.

Quels sont les services supports qui
Pour lesquels croyez-vous que le suivi est important?

3 (14%)

2 (9%

4 (18%)

& (274

dans les

1 (3%

]

(9%)

(14%)

o w

(23%)

(14%)

w

2 (9%

S (23%)

services

NE

vous manquent le plus?

S* AP~
PLIQUE
PAS

2

(9%

14 (64%)

S

(23%)

14 (&40

4

(18%)

(413

(5%)

(S%4)

(32%)

(S%)

ainsi que
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10. al Est-ce que le marketing vous préoccupe (production,
prix, produit, distribution)?

oUl 3 (14% NON 19 (8B&X)

Si oui, alors:

b) Avez-vous effectud une &tude?
our o (o%) NON 3 (10033
) GQu'est-ce que cela vous a rapporté?

RIEN ==

QUELQUE CHOSE —-———-

OBJECTIF: Vérifier 1'importance accordée au marketing et aux
études effectukes par les dirigeants.

11. Guelle est la fréquence de consultation de wvos &tats
financiers?
a (9) Régulidrement (41%)
b (7)) Quelqgques fois (32%)
c (5) Trés rarement (23%)
d (1) Jamais (5%

Pour quelles raisons?

DBJECTIF: WVerifier 17Tintéreét porté aux &tats financiers.



_?6-

12. Selon wvous, de quelle fagon pourrait-on amékliorer les
services offerts présentemment?

OBJECTIF: Vérifier si les services sont personalisés.



COMPILATION DES ENTREPRISES AGRICOLES DE MOINS DE $30000



TOTAL: 7

1.

4.

<.

10.

11.

Catégorie

Chiffre d'affaires

H

al

b)

c)

a)

b)

c)

d)

al

b

c)

d)

el

al

b)

c)

d)

a)

b)

c)

al

b

c)

d)

COMPILATION
Agricole
Moins de
1 Moy. :
=] Moy.:
1 Moy.:
1
2
4
3
1
3
4
Ic:
our 1t
our ---

NE S'APPLIQUE PAS

RIEN —--

NE S'APPLIQUE PAS

2

$50000

14

19

Ecart t.: ©
Ecart t.: &

Ecart t.: -—

QUELQUE CHOSE-~-
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QUESTIONS 5:  a) Chiffre d'affaires de soins de 930000,

Buestions le 2 3
Non~- Ne s'ap- [interne | Sidge Cabinets |Autres INSATISFACTION | TEWPS consacrlk pour
utilish | plique pay social d"experts|Sphcifin: Qualith  Prix | cebte activitk
sayenne | kai-iyp
1 2 1
1001
Tenue_de_livres
1 1 - -
BE1 141
rvice de_piye
L] 3 2 0
bparation des m a1
ts_financiers -
L] ] - -
bparation des m an
ts_de_cosptes
k| 4 - -
k1] in
iscalith
k| L] - -
inance 41 il
planification
inancidre) -
l | 3 - -
lanification 141 1 i)
e la
roduction ———
L] 3 — —
m 431
nformatigue
l 1 - -
141 B61
rketing
3 1 - -
Bervices 431 w1
boaux
1 | 3 - -
431 141 k1)
critariat
3 3 1 - -
{11 i3 141
uppl bance
B | - -
tion du B61 141
ersonnel
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oul NON NE_S!APPLIQUE_PAS
Niveau de stocks
(inventaire optimal) --- - 7 (100%)
Fond de roulement 1 C14%) ——— & (B&%L)
Budget prévisionnel - —— 7 (100%)
Comptes-clients — -—= 7 (100%)
Etats financiers 4 (S74) 1 (14%) 2 (29%)
Financement 2 (43% 1 (14%) 3 43%
Contrat - 1 (143 & (Be%)
Fiscalité & (BEX) - 1 (14%)
Informatique ——— —-——— 7 (100%)
Production 3 432%) —— 4 (5794
Autres (spécifiez):
NE
MANGQUE SUIVI S*APELIQUE_PAS
Comptabilité -— 1 (14%) -
Gestion de la production - 1 (143 2 (2940
Mar keting 1 (14% 1 (149 4 (359%)
Finance 1 (1490 2 (297 1 (14%)
Informatique - 1 (14%) 4 (57%)
Secrétariat - 1 (14%) 1 (1490
Gestion du personnel —— 1 (14%) 2 (29%)
Tenue de livres —-—— 2 (29%) ——
Fiscaliteé - 1 (147 -
Droit des affaires 1 (14 1 (14%) 2 (29%)
Services gouvernementaux - 1 (14%) v



COMPILATION DES ENTREPRISES AGRICOLES DE $50000 A $100000



TOTAL: B
1. Catégorie
4., Chiffre d’affaires

2.

10.

11.

-82-

COMPILATION

3 Agricole

z $500000 &4 $100000

a) -== Moy.: -—- Ecart t.: --
b) 8 Moy.: 17 Ecart t.: 7
c) ——— MOYy.$: = Ecart t.: --
al ——

b) 2

c) =

d) 1

al S

bl 1

c) 1

d 1

e’ ——

al) 3

b) S

c) ——

d) -

a our --- NON B8
b) our --- NON ——e

NE S'APPLIQUE PAS -

c) RIEN -——- QUELRUE CHOSE-—

NE S'APPLIQUE PAS —-—

al )
bl 4
€) ==
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QUESTIONS 3:  a) Chiffre ¢’affaires de 500000 4 4100000,

hﬂlﬂ‘ 1. —— ;- 4
Now- Be s'ap- finterne | Sidge Cabinets [Mutres [ISATISEACTION | TEWPS coasacrlk powr
utilisk | plique pa social d'experts|Sphcifim: Bualith | Priz | cette activitd
soyesne| art-iype
7 i 16 [ 10
881 121
Teoue de liyres
3 2 l ]
631 o) 1z
Service de piye -
3 | 2 k| ]
Priparation des 631 11 31
tats financiers
4 3 - -
bparation des w0l 381 Vel
Mats de cosptes
| 1 1
12,51 [p-1 12,31 - ==
Fiscalith
1 2 ) | - -
Finance 12,51 251 301 12.51
(planification
financidre)
1 l -- -
lanification B8l 121
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T

ouI NON NE_SIAFPPLIGQUE _PAS
Niveau de stocks
(inventaire optimal) =—-- - 8 (100%)
Fond de roulement 1 12%) - 7 (88%)
Budget prévisionnel - - g (100%)
Comptes-clients —-——= - 8 (100%)
Etats financiers S (63%) ——— 3 (370
Financement 2 (25%) - & (754
Contrat 4 (50%) -—— 4 (50%)
Fiscaliteé 7 (88%) —-——= | 1 (12%)
Informatique e —— B (100%)
Production 3 (37%) —— S (B3%)
Autres (specifiez):
NE
MANGUE SUIVI S’ABELIQUE_PAS
Comptabilité - 2 (25%) —-—
Gestion de la production —— 2 (250 —-—-
Marketing ——— ——= 7 (88%)
Finance ——— 1 (12% 3 (3774
Informatique e - 7 (B8%)
Secrétariat ——— 1 (12%) 2 (257
Gestion du personnel - 1 ¢12%) & (754
Tenue de livres 1 C12%) 2 (25%) 2 (25%)
Fiscalité — 2 (25%) ——
Droit des affaires 1 (12%) 1 (12% 4 (S0%)

Services gouvernementaux 4 (S0%) 2 (250 -



COMPILATION DES ENTREPRISES AGRICOLES DE $100000 ET PLUS



TOTAL: 7

1.
4.

2.

10.

11.

Catégorie

Chiffre dtaffaires

a)l

b)

c)

al

bl

c)

d)

al

b)

d)

e)

a)

b)

c)

d)

al

b)

c)

al)

b)

<)

d)

-84~

COMPILATION
Agricole
$100000 et plus
=== Moy.: --
7 Moy.: ==
=== Moy.: ==
=
2
2
1
1
2
1
i
2
2
our 2
our --—-

NE S’'APPLIQUE PAS
RIEN -——
NE S’'APPLIQUE PAS

3

NON S

NON 2

QUELQUE CHOSE--



-3?-

QUESTIONS 3: ) Chiffre d"affaires de $100000 ot plus.
Buestios 1 1 T
Noa- Me s'ap- ]1nimu Sidge Cabinets |Aatres INSATISFACTION | TEWPS coasacrk pewr
utilisk | plique pa social d'experts|Spheifien: Pualith | Prix | cette activité
soyenne | kart-type
6 1 7 ]
861 141
@u de_livres
1 6 1 3 |
141 B61 141
vice de_paye ]
1 3 16 | 8 [ 0
bparation des i1 B8l in
ats financiers i
) - | -
bparation des 1001 |
tits de cosptes
! § 16 w | - | -
L 141 B61 in In I
iscalith l
3 2 2 112 m |- |-
inance 31 28.51 8.5 01 s01
{planification I
inancidre) _ |
6 ! 11 12 1o
lanification B61 141 1001 |
e la '
Erndu:tion _ I
2 4 1 - -
m in 141
nforsatigue
? == —
,' 1001
Marketing
| 4 3 s | - -
Services m o m 61
L bgaus
| | & 3 l
| 141 851
SecrMariat
| ‘ ) - -
| il LT
'Supp! bance
[ 1 == -
ibestion du 86l 141
_per sonse |




Niveau de stocks
(inventaire optimal) 1

Fond de roulement

Budget prévisionnel 1 014%) i
Comptes—-clients —_— -
Etats financiers 5 (71%) 2
Financement 4 (S7%4) 1
Contrat 4 (374 2
Fiscalité = (71%) 2
Informatique 1 C14%) -

Production

Autres (spekcifiezl:

Comptabilité

Gestion de la production
Marketing

Finance

Informatique

Secrétariat

Gestion du personnel
Tenue de livres
Fiscalité

Droit des affaires

Services gouvernementaux

(14%)

3 (43%) 3

4 (S74) 1

2 (29%)

2 (29%)

1 (14%)

2 (29%)

2 (29%)

2 (29%)

2 (29%)

%l

(14%)

(29%)

C14%)

(29%)

(296D

14%)

g (71%)

4 (S7%)

1 (14%)

3 (439

1 (14%)

1 (143

2 (29%)

1 (14%)

5 (72%)

7 (100%)

2 (29%)

1 (14%)

& (86%)

2 (29%)

NE

I (4325
1 C14%)
3 (43%)
1 ©14%)

1 (144

1 ¢14%)
1 (14542

1 (14%)





