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Avant-propos

Le présent document fait partie d’une série qui sera publiée dans le cadre du Projet stratégies des
entreprises et adaptation. Statistique Canada est chargé de mener a bonne fin ce projet qui, a I’origine,
a €t€ entrepris conjointement par le Conseil économique du Canada et Statistique Canada. Le projet
examine les caractéristiques suivantes—I’adaptation dans ’économie canadienne, I'importance de la
technologie, et I'innovation.

Au cours des dernieres années, les petites et les moyennes entreprises ont pris une part de plus en
plus important & 'ensemble de I’effectif. Pour mieux comprendre le succés des petites entreprises, on
donne ici le profil d’un groupe d’entreprises en croissance et on examine comment les plus prosperes
sont différentes du point de vue des stratégies et des activités mises en oeuvre.

Lenquéte trouve que I'innovation est le facteur le plus déterminant du succés. Presque toutes les
questions portant sur les stratégies en matiére d’innovation regoivent des scores plus élevés de la part
du groupe d’entreprises plus prospéres que de la part du groupe d’entreprises moins prospéres. Cest
€galement le cas en ce qui concerne les activités innovatrices.

Stewart Wells
Statisticien en chef adjoint
Secteur des Services D’Analyse et Comptes Nationaux
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Commentaires

Puisque la premiere édition s’est vendu rapidement, nous avons imprimé une nouvelle édition
révisée. Pour cette édition, nous avons construit une base de données plus grande. Cette nouvelle base
de données nous a permis d’augmenter le nombre d’entreprises qui répondent aux questions sur la
formation. Cette deuxieme édition différe de la premiére du fait que les résponses qui se présentent
dans les Tableaux 3 4 9 contiennent maintenant les moyennes non ponderées au lieu des moyennes
ponderées. Le tableau 19, qui représente les différences dans les caractéristiques de formation est
aussi révisé. Dans la premiére édition, les données pour une formation structurée ou non-structurée
€taient calculés pour les entreprises donnant une formation structurée ou non-structurée. Ici, les
calculs pour la formation structurée sont basés strictement sur les entreprises offrant une formation
structurée; les calculs pour la formation non-structurée sont basés strictementsur les entreprises
offrant une formation non-structurée.
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Faits saillants

La présente €étude a deux objectifs. Le premier est d’établir Ie profil des petites et des moyennes
entreprises en croissance (les PMEC) en évaluant I'importance attribuée & certaines stratégies et
I'ampleur des activités qui s’y rattachent. Le second est d’examiner comment les entreprises les plus
prosperes et celles qui le sont moins différent du point de vue des stratégies et des activités mises en
oeuvre.

Apercu de la stratégie et des activités des petites entreprises

Limage des PMEC qui se dégage de cette enquéte démontre que les points forts des PMEC sont
vari€s. Les PMEC estiment qu’elles possédent des forces traditionnellement attribuées aux petites
entreprises: la souplesse nécessaire pour satisfaire les besoins du client, la qualité du produit et le
service a la clientele. Cependant, leur supériorité se manifeste également dans d’autres domaines.
L'étude démontre que les PMEC ont une stratégie qui met I’accent sur la gestion de la qualité totale
et, s’il y a lieu, sur le contrdle du processus et sur le contrdle des stocks au moment adéquat. La
commercialisation occupe le troisieme rang aprés la gestion et la main-d’oeuvre qualifiée comme
facteur de réussite. Les PMEC affirment que la résolution des problémes associés au coiit en capital
et a I’acces au capital explique en grande partie leur réussite.

En outre, les PMEC ont axé leurs efforts sur des problémes souvent jugés chroniques dans les
domaines de la formation et de I'innovation. Elles savent qu’elles ont besoin d’une main-d’oeuvre
hautement qualifiée, et elles se classent au-dessus de leurs concurrents a cet égard. Elles offrent des
programmes de formation diversifi€s. Elles considérent comme trés important de résoudre le pro-
bleme du coiit en capital et de ’accés au capital. Dans une large mesure, les capitaux propres sont
formés par les bénéfices non répartis. Les PMEC sont des innovateurs dynamiques qui accordent
beaucoup d’importance a l'utilisation des nouveaux produits, des nouvelles techniques et des nou-
veaux maté€riaux. Bien que la plupart des investissements consistent en dépenses pour l'usine, les
machines et 'équipement, une part importante du budget d’investissement est consacrée aux do-
maines essentiels de la recherche et du développement, de la formation et de la commercialisation,
c’est-a-dire aux investissements immatériels. Les PMEC ont dépensé environ 23 % de leur budget
d’investissement dans ces domaines.

Les principaux résultats de I’enquéte peuvent se résumer comme suit:
Stratégies opérationnelles
1) Pratiques de gestion
Les compétences en matiére de gestion et les méthodes avancées de gestion sont la stratégie
qui est mise au premier plan. Les stratégies qui visent 2 améliorer les méthodes de gestion sont

axées sur une approche globale du syst¢me. On accorde une extréme importance a la gestion
de la qualité totale et a la mise en place de nouvelles structures organisationnelles.
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2) Ressources humaines

La qualité de la main-d’oeuvre est une priorité pour les PMEC. Ce facteur de succes est classé
au deuxieme rang, apres la gestion. Les PMEC estiment que le niveau de compétence de leurs
employés est sup€rieur a celui des entreprises concurrentes. Leur stratégie en matiére de
ressources humaines est axée sur la formation permanente du personnel. Les PMEC consa-
crent en moyenne 9 % de leurs dépenses d’investissement & la formation du personnel, et
environ 53 % des entreprises offrent une formation & leurs employés.

3) Commercialisation

La commercialisation joue un réle prépondérant dans les petites entreprises. Les PMEC
placent la commercialisation au troisi€me rang comme facteur de réussite, immédiatement
apres la gestion et la main-d’oeuvre qualifiée. Elles surclassent leurs concurrents du point de
vue de la qualité de leur produit, de leur souplesse & 1’égard des besoins du client et de leur
service a la clientele. Leurs dépenses en commercialisation comptent pour environ 23 % de
leur investissement total.

4) Financement

Le coiit en capital et ’acces au capital sont deux facteurs considérés comme importants pour
expliquer la réussite des PMEC. Les PMEC utilisent relativement plus de capital a long terme
que de capital a court terme. Elles ont davantage recoursaux capitauxpropres qu’ades capitaux
empruntés. Elles ont également des bénéfices non répartis considérables.

Stratégies de développement

1) Importance de I’innovation

Les PMEC sont innovatrices au sens large. Elles estiment que la capacité en matiére de
technologie est plus importante que la recherche-développement (R-D). Bien que 15 % 4 18%
des investissements soient consacrés en moyenne a la R-D et que le ratio de la R-D aux ventes
soit valable par rapport a celui de la population des entreprises, les données sur la R-D
sous-estiment la capacité d’innovation des PMEC. La proportion de PMEC qui déclarent que
I'innovation est un facteur de succes (30 % ) est plus €levée que ne 'indiquent les réponses sur
les dépenses consacrées a la R-D (12 %). Un pourcentage encore plus important de PMEC
déclarent avoir innové (55 %), bien qu’une faible portion seulement des innovations soit
attribuable a une unité formelle de R-D.

Un grand nombre de PMEC considérent l'introduction de nouveaux produits et ’acces a de
nouveaux marchés comme des facteurs trés importants. Les stratégies de développement, tant
dans le domaine de la commercialisation que dans celui de la technologie, démontrent qu’un
fort pourcentage de PMEC ont adopté une stratégie agressive concernant les nouveaux
produits et les nouvelles technologies. Un grand nombre d’entre elles axent leurs efforts de
commercialisation sur l'introduction de nouveaux produits et la pénétration de nouveaux
marchés. Dans le domaine de la technologie, plusieurs PMEC adopient de nouvelles techni-
ques, perfectionnent des techniques créées par d’autres ou mettent au point leur propre
systeme. En ce qui concerne les stratégies de production, beaucoup se tournent vers de
nouveaux matériaux pour réduire les coiits de fabrication.
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2) Sources d’innovation

Linnovation dans les PMEC provient a la fois de sources externes et de sources internes a
I’entreprise. Cependant, les PMEC attribuent généralement plus d’importance aux sources
externes. Les principales sources d’innovation provenant de l’extérieur sont les clients et les
fournisseurs; de I'intérieur, elles sont introduites au niveau de la gestion, de la commercialisa-
tion et de la production. La stratégie en matiére d’innovation n’est pas axée exclusivement, ou
méme principalement, sur la stratégie de R-D, qui se classe a un rang inférieur comme facteur
explicatif de réussite. C’est plutdt la stratégie en matiére de technologie qui est considérée
comme facteur important.

3) Utilisation des facteurs de production

Les PMEC visent I'efficience dans l'utilisation des facteurs de production par la réduction des
colits de la main-d’oeuvre. La stratégie de production repose sur une utilisation optimale de
la main-d’oeuvre. Cependant, bien des PMEC indiquent que l'utilisation plus efficace des
matériaux est d’une importance primordiale.

4) Orientation de la commercialisation

Le commerce des PMEC est orienté vers l’extérieur. Une proportion importante de leur
production est vendue a ’extérieur de leur propre province, a d’autres régions du Canada. En
outre, les PMEC participent activement au marché des exportations.

5) Programmes gouvernementaux

Laide des pouvoirs publics est pergue comme peu importante par nombre de PMEC. Cepen-
dant, les programmes les plus appréciés par le plus grand nombre d’entre elles sont ceux qui
ont des effets externes précis, comme les services d’information gouvernementaux et les
programmesde formation. Deuxrégions présentent une image différente de celle quise dégage
de I’ensemble des données nationales: les PMEC de la région de I’Atlantique accordent plus
d’importance aux programmes d’achat de I’Etat et aux services d’information sur les marchés,
et moins aux programmes d’encouragement a la R-D; les entreprises du Québec, par contre,
insistent davantage sur les programmes d’encouragement 4 la R-D et 4 I’exportation, et moins
sur les programmes de formation.

Traits distinctifs des entreprises qui réussissent le mieux

Le second objectif de la présente étude est de fournir une norme permettant d’évaluer les stratégies
adoptées par les PMEC et les activités qui s’y rattachent. Pour ce faire, on a examiné les différences
entre les politiques et les activités mises en oeuvre par les entreprises qui sont le plus prospéres et
celles qui sont le moins prospéres.

Le succes est défini ici selon deux mesures différentes. Il ya d’abord une mesure du succes global,
qui est défini d’apres la part de marché acquise par une entreprise et ’augmentation de sa rentabilité
par rapport a son secteur d’activité. Il y a ensuite une mesure du succes en fonction de la rentabilité
seulement. Léchantillon des PMEC est ensuite divisé en deux d’apres le score obtenu pour chaque
mesure, d’abord celle du succes global et ensuite, celle de la rentabilité. Enfin, lesrésultats concernant
les stratégies et I'importance des activités sont calculés dans chaque cas pour le groupe d’entreprises
qui affiche le score le plus €levé et pour celui qui affiche le score le plus faible.
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Activité innovatrice et succes

Lactivit€ innovatrice est le facteur le plusdéterminant du succés global. Presque toutes les questions
portant sur les stratégies d’innovation recoivent des scores plus élevés de la part du groupe d’entre-
prises plus prospéres et moins €élevées de la part du groupe moins prospére. Les résultats sont
€galement plusélevésen ce quiconcerne lesactivitésinnovatrices (siune entreprise posséde une unité
de R-D, ses dépenses en R-D par rapport a son investissement total et le ratio de la R-D aux ventes
sont liés a la réussite).

On note d’importantes différences significatives dans les scores attribués a ces stratégies ou a ces
activit€s, qu’on ne retrouve pas dans la plupart des autres domaines: gestion, qualification de la
main-d’oeuvre, qualité du produit, souplesse des opérations, etc. Par conséquent, la capacité de
croissance d’une entreprise par rapport a celle de ses concurrents immédiats et sa capacité d’accroitre
sa rentabilité par rapport a la moyenne de son secteur d’activité reflétent principalement ses choix en
matiere de politiques, mais pas exclusivement dans des domaines liés aux activités en matiére
d’innovation.

Les entreprises ont a résoudre un certain nombre de problémes pour demeurer compétitives.
Obtenir de bons résultats dans le domaine de la gestion et dans d’autres domaines jugés importants
par toutes les PMEC est une condition nécessaire pour réussir. Ce n’est cependant pas une condition
suffisante pour faire partie des gagnants. Le fait de résoudre un certain nombre de problemes clés liés
a 'innovation donne a certaines entreprises 1’élan qui leur permet de précéder les autres et de gagner
la course, plutdt que de simplement finir au milieu du peloton.

Les stratégies qui obtiennent des scores beaucoup plus élevés de la part des entreprises plus
prosperes sont les suivantes: les ressources en matiére de R-D etde technologie; ’accés 2 de nouveaux
marchés; le recours aux programmes gouvernementaux, en particulier 1’aide a la R-D et 4 I’exporta-
tion; la fréquence de création de nouveaux produits, notamment pour le marché de ’exportation;
I’adoption d’une nouvelle technologie (par la mise au point d’une nouvelle technologie ou par le
perfectionnement de sa propre technologie ou de celle des autres); et enfin, le contrdle des coiits de
production, notamment en utilisant de nouveaux matériaux, en réduisant les cofits d’énergie et en
utilisant les matériaux existants de fagon plus rentable.

Compétence de la main-d’oeuvre, formation et réussite

Contrairement aux questions relatives a I'innovation, celles qui touchent la main-d’oeuvre jouent
un rdle beaucoup moins important pour ce qui est de différencier les entreprises qui réussissent mieux
ou moins bien. Le succes a long terme, défini en fonction de 'augmentation de la part de marché,
dépend toujours de la capacité d’innover dans un certain nombre de domaines, mais pas toujours de
I'importance que les dirigeants accordent a la compétence de la main-d’oeuvre.

Les dépenses réelles affectées a la formation sont importantes, mais pas de la maniére qui était
prévue initialement. Les dépenses par employé, lorsqu’elles sont €levées, sont en corrélation négative
avec I'accroissement de la part de marché et avec la rentabilité. En matiére de formation, il faut tenir
compte des facteurs de qualité et de proportions, plutdt que de quantité seulement.
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Structure du capital et réussite

La structure du capital des PMEC présente des différences lorsque les entreprises sont groupées
selon lesmesuresdu succes général et de la rentabilité réunies. Les entreprises qui réussissent le mieux
et qui sont le plus rentables utilisent moins les fonds autogénérés. Elles remplacent les sources
colteuses de financement par des immobilisations 4 long terme moins cofiteuses.

Ce fait peut €tre le résultat du fonctionnement normal du systéme financier ou é&tre dii a des
problémes particuliers aux petites entreprises en croissance. Si les fonds autogénérés ont un coiit de
renonciation €levé, la croissance, qui donne au systéme financier un signal bien reconnaissable, sera
rétribuée par des sources moins cofiteuses de financement a court et  long terme. S’il y a des
probleémes de rationnement du capital qui sont résolus par les entreprises les plus prospéres, alors les
entreprises les plus prosperes seront celles qui remplaceront les fonds autogénérés provenant des
bénéfices non répartis par des sources de financement moins cofiteuses.

Politique du gouvernement et réussite

Cette étude démontre que I'importance que les entreprises accordent aux programmes gouverne-
mentaux est associ€e au succes, méme si en général, les entreprises qui formaient 1’échantillon ont
accord€ peu d’importance a ces programmes. On a observé des différences importantes et significa-
tives dans l’ordre de classement donné au programme d’incitation fiscale et 4 I’exportation de la R-D
entre les entreprises qui réussissent le mieux et celles qui réussissent le moins bien, probablement
parce que ce classement est li€ a I'utilisation de la R-D et a un niveau élevé d’exportations, ces deux
€léments €tant étroitement li€s a la réussite. Ce qui nous intéresse également, c’est la corrélation
positive entre le succés et le recours a des programmes traditionnels, comme les services dinformation
sur les marchés et le soutien a l'industrie. Les entreprises qui réussissent le mieux attribuent
généralement une plus grande importance a ces programmes et par conséquent, y ont davantage
recours que celles qui réussissent moins bien. Dans ces circonstances, les gouvernements n’ont pas a
choisir de gagnants. Ilya un processus d’autosélection quiamene les gagnants i choisir les programmes
qui sont efficaces.

Par contre, les programmes de formation et d’achat de I’Etat sont inversement associés au de gré de
réussite. Un plus grand nombre d’entreprises ont essayé ces programmes - le classement global est
aussi €levé que pour les services d’information sur les marchés - mais la corrélation avec la part de
marché est exactement & l'opposé de celle des autres programmes. Les résultats pour les programmes
d’achat de 1’Etat ne sont pas surprenants. Quant aux résultats concernant les programmes de forma-
tion, quoique peut-€tre étonnants, ils sont du moins compatibles avec la différence observée entre les
activités de formation chezlesentreprises plus prospéreset lesentreprises moins prospéres. Le groupe
d’entreprises qui réussit le mieux ne fait pas généralement plus de place aux activités de formation et
par conséquent, il n’accorde pas plus de valeur aux programmes de formation gouvernementaux.

Différences entre les secteurs d’activité

Les scores attribués aux stratégies d’innovation sont généralement plus élevés dans les entreprises
plus prospéres; cependant, la stratégie précise pour laquelle cette différence est statistiquement
significative n’est pas la méme pour chaque secteur d’activité. Pour le secteur manufacturier, les
entreprises plus prospéres ont obtenu un score plusélevé pour la capacité d’innovation en R-D et pour
I'importance accordée a la création d’une nouvelle technologie. Les entreprises plus prosperes du
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secteur des services aux entreprises ont accordé beaucoup plus d’importance a la capacité technolo-
gique comme facteur de croissance, a ’amélioration de leur propre technologie comme stratégie
technologique, a la gestion de la qualité totale comme stratégie de gestion, et a l’utilisation des
matériaux tant nouveaux qu’existants comme stratégie des facteurs de production. On observe une
différence significative entre les entreprises plus prospéres et les entreprises moins prospéres du
secteur de la construction en ce qui a trait & I'importance qu’elles accordent a I’'amélioration de leur
propre technologie. Le secteur du commerce de détail différe par I'importance accordée a I’accés aux
nouveaux marchés, et le secteur primaire differe encore plus, 'accent étant mis sur le perfectionne-
ment de la technologie.

L’analyse menée au niveau des secteurs révele par ailleurs que dans les catégories ol il n’existait
pas de différences statistiquement significatives lorsqu’on tenait compte des entreprises de tous les
secteurs, on observait des différences notoires dans certains secteurs lorsque pris individuellement.
Plus particulierement, lorsqu’on tient compte de 1’ensemble des secteurs, les entreprises plus pros-
peresn’attribuent pasde scores a la formation qui sont statistiquement différents de ceuxqu’attribuent
les entreprises moins prosperes. Cependant, lorsqu’elles sont considérées individuellement, les
entreprises plus prosperes attribuent un score plus élevé a la formation dans quelquesindustries. Dans
le secteur des services aux entreprises, il existe des différences significatives dans les scores attribués
par les entreprises plus prospéres a la compétence de la main-d’oeuvre et 4 la stratégie de formation
continue du personnel li€e aux ressources humaines. Dans le secteur du commerce de gros, le score
attribu€ a la gestion et a la stratégie d’innovation par des programmes de rémunération est plus élevé
au sein des entreprises plus prospeéres. Dansle secteur du commerce de détail, il existe des différences
quant a I'importance accordée a l'utilisation de la main-d’oeuvre qualifiée. Les entreprises plus
prosperes des services aux entreprises, des services dynamiques et des services traditionnels (héber-
gement et restauration, services immobiliers) accordent plus d’importance a la formation continue du
personnel. Par ailleurs, le secteur de la construction est unique du fait que les entreprises plus
prosperes se classent derriére leurs concurrents quant au climat syndical et attribuent un score
beaucoup moins élevé aux programmes de formation gouvernementaux.

L'analyse révele par ailleurs que lesentreprises plusinnovatrices attribuent des scores a la formation
qui sont plus forts que les entreprises moins innovatrices. Donc, la formation semble pertinente pour
I’application d’une stratégie technologique.
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1. Introduction

Les petites et les moyennes entreprises (PME) constituent un élément essentiel du systeme
économique canadien. Au cours des dernieres années, elles ont pris une part de plus en plus
importante a I’ensemble de 1'effectif. Entre 1978 et 1989, les entreprises de moins de 500 employés
ont accru leur part de leffectif qui est passé de 56 % a 63 %.! Dans une certaine mesure, cela est le
résultat de I’expansion du secteur tertiaire par rapport au secteur manufacturier. Les entreprises du
secteur tertiaire sont en moyenne plus petites que celles du secteur manufacturier. Mais méme dans
le secteur manufacturier, I’importance des petites entreprises a augmenté dans un grand nombre de
branches d’activités. Le plus important changement s’est produit dans I'industrie manufacturiére, ot
des technologies nouvelles et souples ont €té introduites.

Les petites entreprises constituent donc ’axe dynamique de I’économie moderne. Toutefois, elles
sont considérées comme vulnérables et soumises aux vicissitudes du monde des affaires. On considére
souvent que les grandes entreprises ont la capacité de surmonter les crises économiques et méme,
d’influencer ’environnement qui agit sur elles. On estime que les petites entreprises possedent
certains avantages naturels, mais qu’elles présentent aussi de sérieuses lacunes.

Malgré I'importance croissante des petites entreprises, on a consacré plus d’efforts a étudier les
stratégies des grandes entreprises, et ce, pour différentesraisons. Tout d’abord, la taille de 'entreprise
a €t€ associ€e al'idée de succes et, par conséquent, les grandes entreprises ont obtenu plus d’attention
que les petites. En second lieu, il est plus facile de recueillir desrenseignements utiles sur les straté gies
et les points forts des grandes entreprises. En effet, quand une ou deux entreprises dominent a elles
seules un secteur d’activité, il est facile d’obtenir des données représentatives par des études de cas.
Ce genre d’études a donc permis de fournir une description étoffée des caractéristiques des grandes
entreprises prospéres et des stratégies qui, apparemment, les ont menées au succes.’

Par contre, les études de cas, quoiqu’elles jettent beaucoup de lumiere sur des domaines d’intérét
particulier®, fournissent des données moins représentatives de la population des petites entreprises,
car ces derniéres sont plus nombreuses. Les études a grande échelle sont nécessaires si I’on doit faire
des généralisations en ce concerne 1’effectif des petites entreprises. Nombre de ces études portent sur
un groupe représentatif de petites entreprises, mais elles s’attachent généralement a un aspect
particulier, par exemple le financement, la formation, la R-D, les exportations et le rendement, ainsi
que les relations entre ces différents aspects.* Il existe moins d’études exhaustives sur la maniére dont
sont associées les différentes stratégies et activités - soit le type de données normalement produites
dans une étude de cas.’

La présente étude porte sur I’ensemble des stratégies et des activités des PME qui sont prosperes.
Elle vise plus particuliecrement les méthodes employés par les petites entreprises pour devenir
prosperes, ainsi que les activités menées pour mettre en oeuvre ces stratégies. On y examine donc les
questions générales de gestion, de commercialisation, de finances et de perfectionnement des res-
sources humaines, tout en englobant les questions de I'innovation, de la formation, de la structure
financiére et du recours aux programmes gouvernementaux.

Comme il existe un trés grand nombre de petites entreprises et qu’il était nécessaire de couvrir
largement les régions et les branches d’activité, on a procédé a une enquéte. Les résultats ont été
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etayés par des données administratives sur les ventes et la rentabilité qui ont permis d’examiner, de
facon distincte, le rendement de chacune des entreprises de 1’échantillon.

2. Objet de I’enquéte

2.1 Programme de recherche

On dit que le succes des petites entreprises est dii 4 leur capacité de fabriquer un produit de grande
qualité destiné a des marchés spéciaux; leur avantage particulier est la souplesse associée a leur
structure horizontale, qui leur permet d’offrir un service rapide et efficace. On dit que les petites
entreprises sont proches de leur clientéle, qu’elles peuvent adapter rapidement leur produit en
fonction de la demande et que leur succeés est en grande partie attribuable 4 un processus décisionnel
rapide, a des structures administratives simples et 4 un fonctionnement souple.®

En dépit de ces avantages reconnus, on dit que le secteur de la petite entreprise connait un grand
nombre de problemes. Chez les petites et les moyennes entreprises (PME), ces problémes sont
attribu€s a la mauvaise gestion, a la difficulté d’attirer et de conserver du personnel qualifié, aux prix
€levés des intrants intermédiaires, tels que fournitures et énergie, a I'utilisation d’une technologie
dépassée et a destessources financiéresrestreintes.’ Les problémes financiers des PME sont peut-étre
ceuxdont on parle le plus souvent dansles études. Les PME sont décrites comme ayant «une structure
financiére boiteuse»® ou comme étant «sous-capitalisées».” On dit aussi qu’elles sont incapables de
planifier une stratégie de commercialisation.!” D autres prétendent que les études de marché ne sont
généralement pas accessibles aux PME, qu’elles ont de la difficulté & se procurer des capitaux, qu’elles
ont des possibilités restreintes d’innover et d’adopter de nouvelles technologies, qu’elles ont de la
difficulté a recruter du personnel qualifié et qu’elles sont peu disposées a adopter une technologie de
pointe.!!

Ayant constaté 'importance des petites entreprises et des problémes associés a leur croissance, des
politiques spéciales pour ce secteur ont été élaborées par tous les paliers de gouvernement. Certains
programmes sont destin€s a faciliter ’'accés aux marchés de capitaux; d’autres visent a accroitre la
compétence de la main-d’oeuvre; d’autres enfin portent sur les installations nécessaires i la recherche
et au développement en vue de la création de nouveaux produits. Ces programmes fournissent une
aide financi€ére pour les dépenses en matiére d’investissement, de formation et de recherche et
développement.

Pour concevoir adéquatement ces programmes, il faut comprendre les facteurs qui sont associés au
succes des petites entreprises et aux probléemes qu’elles ont a affronter. Pour ce faire, il faut aussi avoir
un apergu détaillé de leurs activités ainsi que des facteurs qui entravent leur croissance. D’une part,
il faut des renseignements sur le type de capital, la composition de la main-d’oeuvre et la maniére
d’innover, ¢’est-a-dire une description de la fagon dont I’entreprise combine les intrants. D ’autre part,
il faut des renseignements sur les stratégies que I'entreprise adopte. Les stratégies ne portent pas
uniquement sur la nature des intrants utilisés. Elles englobent également les décisions prises en
matiere de commercialisation, d’organisation, de production, de technologie, d’innovation et de
ressources humaines.!?

La présente €tude s’appuie sur trois sources d’information, a la fois distinctes et liées, au sujet de
I'entreprise: ses stratégies, ses activités et ses caractéristiques.
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Les stratégies comprennent le plan organisationnel global adopté pour atteindre les objectifs de
I'entreprise. Ces stratégies exigent des décisions concernant la structure, I’attribution des tiches et la
mise en oeuvre de certaines activités. Ainsi, pour atteindre l'objectif concernant la création de
nouveaux produits qui se vendent a prix élevé, il faut prendre des décisions concernant la conception
du produit, les installations de recherche, 'organisation et les dépenses en personnel technique.

Les activités sont les tiches nécessaires & la mise en oeuvre des stratégies. Elles incluent le
financement, le recrutement et la formation du personnel, ’acquisition d 'une technologie et de biens
d’équipement, I’établissement d’installations de recherche et de développement et la coordination et
la surveillance du personnel. Les décisions relatives a ces activités se concrétisent dans le capital-ac-
tions de l’entreprise, ses sources de financement, sa structure professionnelle, ses programmes de
formation pour les employés et ses dépenses en mati¢re de recherche et de développement.

Les caractéristiques des entreprises sont les traits qui résultent des stratégies utilisées antérieure-
ment. Ce ne sont ni des objectifs ni des tidches. Elles comprennent des facteurs tels que 1’origine
ethnique ou la formation scolaire du directeur, la structure de I’autorité, la diversification géographi-
que des ventes et la production de I’entreprise.

La Figure 1 illustre I'interaction des caractéristiques, des activités et des stratégies qui influencent
la compétitivité de ’entreprise. Bien que ’effet causal présenté dans cette figure soit réciproque, le
lien qui relie les stratégies aux activités est plus direct que celui va dans le sens opposé. D’ une part,
les stratégies choisies par une entreprise se refléteront immédiatement dans ses activités et ses
caractéristiques. Par exemple, une stratégie novatrice en matiére de technologie peut se manifester
sous forme d’une activité, par exemple la mise en oeuvre d’une activité de R-D ou par le recrutement
de gestionnaires qui ont une formation en sciences ou en génie. D’autre part, les activités et les
caractéristiques ont, en retour, une influence indirecte et moins immeédiate sur la stratégie choisie.
Ainsi, pour une entreprise qui a des antécédents en matiere d’innovation, en raison de la compétence
du personnel ou de la culture et des attitudes des cadres, il peut €tre plus facile d’avancer dans de
nouvelles directions a mesure que la technologie évolue. Dans ce cas, les activités antérieures
influeront sur l'efficacité des stratégies ultérieures et sur la probabilité qu’elles soient adoptées.

Notre programme de recherche est fondé sur ’hypothése selon laquelle il existe un ensemble de
moyens stratégiques qui sont associ€s a la réussite. Les entreprises qui ont trouvé la formule gagnante
réussiront mieux que d’autres. Si ’on demande aux entreprises qui, derni€rement, réussissent mieux
ce qui les différencie des autres entreprises, on découvrira les moyens straté giques qui sont directe-
ment associés a la réussite. Cette approche suppose que I'on puisse modifier les formules gagnantes
selon les circonstances, sans les rejeter tout a fait. Elle laisse également entendre que les mécanismes
de communication présentent des lacunes, que les perdants n’adoptent pas instantanément les
politiques qui ont permis a certaines entreprises de devenir prosperes.

2.2 Questionnaire

Le questionnaire d’enquéte a porté sur chacun des trois éléments: les stratégies, les activités et les
caractéristiques.

On a voulu obtenir de I'information sur les stratégies car elles révelent directement les objectifsdes
entreprises. Il y a deux problémes a résoudre avant de pouvoir produire des données utiles sur les
stratégies des petites entreprises. La premiére tiche consiste & élaborer une liste de questions
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pertinentes. Heureusement, on a fait des progres quant a 1’élaboration de taxinomies aux fins des
enquétes menées dans ce domaine.!® La seconde tiche consiste & obtenir desréponses qui ne varient
passelon la fonction du répondant. Lesrésultats des enquétes quiportent sur les stratégies sont parfois
considérés comme incertains, car les intentions peuvent étre difficiles a saisir exactement lorsqu’il
s’agit d’'une grande entreprise et que les objectifs sont percus différemment au sein de la haute
direction. Le probléeme ne se pose pas tant dans la présente étude, car elle porte sur des entreprises
relativement petitesdont les objectifs sont vraissmblablement bien comprisde laplupart desemployés
de 'entreprise, ou du moins des cadres qui ont répondu au questionnaire.

Bien que I'information sur les stratégies soit importante, elle ne peut a elle seule fournir un point
de repere permettant de juger de la maniere dont elles sont mises en oeuvre. Linformation sur les
activités révele de quelle fagon les stratégies sont mises en oeuvre. Par exemple, si des entreprises
déclarent qu’elles attachent beaucoup d ‘importance 4 I'innovation, il faut pouvoir mesurer les activités
qui sont effectivement financées ou les méthodes utilisées pour acquérir de nouveaux produits.

Lenquéte est centrée sur trois domaines pour lesquels les données sont faciles & rassembler: la
structure du capital et les sources de financement, la structure professionnelle et le type d’activités
innovatrices. Elle fournit également des données sur la formation. C’est un domaine ou il a été difficile
d’obtenir de I'information lors des enquétes précédentes sur les grandes entreprises, car il arrive
souvent que ces entreprises ne séparent pas les dépenses de formation des autres dépenses, et elles
peuvent difficilement en donner une estimation globale. On a estimé que le probléme ne se poserait
pas dans le cas de cette enqueéte, car les petites entreprises, compte tenu de leur taille, sont mieux en
mesure de déterminer leurs dépenses dans ce domaine.

Enfin, I'enquéte recueille des données sur un nombre minimum de caractéristiques des entreprises.
Les questions dans ce domaine visent a obtenir une mesure de la taille de I'entreprise et de son degré
d’indépendance comme entité.

Le questionnaire envoyé auxentreprises est présenté a ’Annexe 1. La premiére partie du question-
naire porte sur les caractéristiques générales des entreprises: situation géographique, structure de
propriété, pays de controle, participation i des opérations de fusion et A des associations stratégiques
et ventes.'? Ces variables établissent les limites des opé€rations de I’entreprise, déterminent le type de
croissance possible et influencent la mission d’ensemble de I’entreprise.

La seconde partie du questionnaire porte sur les activités opérationnelles, organisationnelles et
financieres. Les activités dans ces domaines refletent les choix antérieurs en matiére de stratégies,
fournissent des données sur le degré de compétence du personnel et permettent de prévoir les
perspectives de succes pour I’avenir. C’est pourquoi tous les aspects suivants sont examinés: orienta-
tion de I’exportation, structure du capital, sources de financement, composition de Veffectif par
catégorie professionnelle, importance de I'investissement en R-D et en commercialisation, sources
d’innovation et politique en matiére de formation.'S Ces questions apportent des renseignements sur
les capacités qui sont liées aux stratégies adoptées. Ces capacités, associées aux caractéristiques
propres des entreprises, créent les conditions qui déterminent le coiit et les chances de succes des
stratégies mises en oeuvre.

La troisieme partie du questionnaire comporte trois questions distinctes mais complémentaires sur
les stratégies des entreprises. Dans 'une des questions (n° 10), on demande aux entreprises de classer
par ordre d’importance les différents facteurs qui expliquent leur croissance (stratégies de croissance).
Ces facteurs incluent notamment Ia compétence en gestion, la capacité de commercialisation, le coiit
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en capital et I’acces au capital, la capacité en matiére de technologie et d’'innovation en R-D et le
niveau de qualification la main-d’oeuvre.

Dans une autre question (n° 11), on demande aux entreprises d’évaluer leur situation par rapport
i celle de leurs principaux concurrents concernant le prix, le coiit et la qualité des produits, le service
a la clientéle, le climat de travail et le niveau de compétence des employés. La maniere dont
I’entreprise pergoit sa situation par rapport a celle de ses concurrentsrévele sesforceset ses faiblesses.

Dans la troisitme question (n° 9), on demande aux entreprises d’évaluer I'importance de certaines
options qui contribuent a leur développement général. Les stratégiesde développement sont groupées
sous les themes suivants: commercialisation, technologie, facteurs de production, pratiques de gestion
et ressources humaines. Les sous-questions pour chacun de ces thémes portent sur les aspects suivants:
produits et marchés existants ou nouveaux, capacité d’améliorer et d’appliquer des techniques
nouvelles ou existantes, efficacité de la production, politiques organisationnelles et systemes de
contrdle et enfin, méthodes utilisées pour accroitre 1’efficacité du personnel.

Enfin, dans une autre question (n° 12), on demande aux entreprises d’indiquer a quels programmes
gouvernementaux elles ont recours et de coter leur importance. Ces programmes portent sur la
formation, les services d’information sur les marchés, I'encouragement a ’exportation, le soutien a
I'industrie, les programmes d’achat de I’Etat, les programmes d’incitation fiscale en R-D. En déter-
minant I'importance de chacun des programmes, les entreprises fournissent de précieux renseigne-
ments sur leurs préférences quant a 'ampleur et a 'orientation du soutien public.

2.3 Méthodes de recherche

La présente enquéte s’inspire d études antérieures menées dans nombre de domaines. Elle differe
de ces études du fait qu’elle integre les questions sur les activités aux stratégies, puis €tablit un lien
entre ces deux éléments et les mesures objectives du succes. D une part, elle permet d’unir les parties
de I’enquéte qui ne portent que sur le niveau moyen d’activité, notamment les dépenses au titre de la
formation, de la recherche et du développement.'® D autre part, elle rassemble les renseignements
sur les stratégies qui permettent d’examiner l'orientation des petites entreprises qui prennent les
mesures nécessaires pour faire face a la concurrence. D’autres enquétes connexes ont porte sur la
facon dont les activités d’une entreprise, dans le domaine de la technologie par exemple (Lefebvre,
Harvey et Lefebvre, 1991), sont liées aux stratégies mises en oeuvre. D’autres encore (Lefebvre et
Lefebvre, 1992) ont examiné la facon dont certaines caractéristiques de I’entreprise ou certaines
évaluations des stratégies sont liées a d’autres caractéristiques ou évaluations, c’est-a-dire la fagon
dont les caractéristiques des dirigeants varient selon I'importance accordée a 'innovation. Lobjectif
d’une enquéte fondée sur lesstratégiesest généralement d’examiner le lien qui existe entre lesactivités
et la réussite. Dans certains cas, on suppose que la réussite est simplement associée aux capacit€s
technologiques; on examine alors le lien qui existe entre les techniques adoptées et les caractéristiques
de I’entreprise (Lefebvre, Harvey et Lefebvre, 1991). Dans d’autres cas, on suppose que la réussite
provient du type de stratégie mise en oeuvre. Selon les réponses qu’elles ont fournies a certaines
questions liées aux stratégies, les entreprises sont classées en fonction de leurs avantages par rapport
au cofit uniquement, par rapport a la différentiation du produit uniquement, ou par rapport au colt
et i la différentiation du produit. On examine alors le type de politique technologique mise en
application par chaque groupe (Lefebvre, Langley, Harvey et Lefebvre, 1992). D’autres €tudes
(Franko, 1989; Morbey, 1988; Morbey et Reithner, 1990) portent sur le lien qui existe entre les
politiques de R-D et le niveau élevé des ventes d’une entreprise.
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Cette enquéte permet donc de décrire la situation de I’entreprise moyenne en ce qui a trait a une
gamme de politiques. Elle permet d’examiner les straté gies en matiere de technologie, de ressources
humaines et de finances dans le contexte plus vaste des stratégies de gestion, de commercialisation et
de différentiation du produit. Cependant, elle fournit de fagon distincte les réponses des entreprises
plus prospéres et celles des entreprises moins prosperes. Lune des approches, qui présente le profil
de I'entreprise moyenne, permet de déterminer si les entreprises accordent plus d’'importance a une
stratégie ou a une activité donnée. A partir de cette réponse, on tire souvent des conclusions
concernant les politiques qui sont souhaitables ou efficaces. Cette approche n’est pas sans mérite. Elle
révele la position d’une entreprise quant aux priorités. Malheureusement, si ces auto-évaluations ne
révelent pas les caractéristiques ou les attitudes qui sont en réalité associ€es au succes, elles peuvent
ne pas €tre trés utiles quand il s’agit de faire la distinction entre les politiques et les activités qui sont
efficaces et celles qui ne le sont pas.

Ilexiste plusieurs explications possibles. Tout d’abord, les réponses aux questions d’auto-évaluation
peuvent €tre biaisées. Ainsi, dans les questionnaires remplis par les gestionnaires de petites entre-
prises, on peut avoir attribué indfiment un score élevé i Iimportance que revétent les gestionnaires.
Sic’estle cas, il est difficile de comparer les réponses aux questions connexes (par ex. sur I'importance
des gestionnaires par rapport aux unités de recherche et de développement) car le biais introduit des
€carts au niveau des scores moyens attribués aux différentes stratégies. De méme, les personnes
auxquelles on demande de juger de leur réussite par rapport aux autres ont généralement une vision
optimiste de leur propre réussite. Il est donc probable que la méme situation se produise lorsque I’on
demande aux gestionnaires de juger de la réussite de leur entreprise respective par rapport a celle de
leurs compétiteurs. En outre, ce qui complique les choses, c’est que le biais du répondant peut varier
d’une question a I'autre. Ainsi, les gestionnaires peuvent estimer que leur entreprise présente plus
d’avantages au niveau de la gestion.

On a trés souvent recours aux enquétes auprés des entreprises lorsqu’il s’agit de déterminer
I'importance qu’il faudrait accorder aux stratégies et aux activités pour connaitre la réussite. Il n’est
pastres utile, a cette fin, de se fonder uniquement sur les réponses de I’entreprise moyenne. Lune des
fagons de remédier a cette lacune est de répartir les répondants en fonction de leur succés réel et de
totaliser les r€ponses des entreprises plus prosperes et des entreprises moins prospéres. De cette
facon, en comparant les activités ou les attitudes des entreprises plus prosperes et des entreprises
moins prospéres, on arrive a cerner directement les différences au niveau des straté gies associées a la
réussite. '

A cette fin, ’échantillon de I'enquéte a été divisé en deux groupes: celui des entreprises plus
prospereset celui des entreprises moins prospéres. On utilise ensuite plusieurs critéres objectifs plutot
que des auto-évaluations pour mesurer le succés!” et on totalise les réponses des deux groupes. Les
données sur les ventes et la rentabilité sont tirées des dossiers administratifs et sont liées aux données
d’enquéte pour produire les renseignements qui seront utilisés pour mesurer le rendement.

Lesrésultats de I’évaluation faite par lesentreprises de leurs proprespointsfortset de leurs activités
sont présentés a la partie 3. A la partie 4, on trouve les différences entre les réponses fournies par les
entreprises plus prospéres et celles fournies par les entreprises moins prosperes.
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2.4 Plan d’échantillonnage et réponse a I’enquéte

Léchantillon de I’enquéte a été congu de facon a fournir une image des petites et des moyennes
entreprises en croissance (PMEC) au Canada en 1992. Le critére de croissance a €té choisi dans le
but d’exclure les entreprises qui sont en déclin. Les entreprises admissibles ont €té tirées d’un fichier
de données longitudinales appariant les entreprises de 1984 et de 1988. Les petites et les moyennes
entreprises ont été définies comme ayant moins de 500 employés'® et moins de 100 millions de dollars
d’actif en 1984. Pour satisfaire aux exigences de ’enquéte, les entreprises devaient également avoir
connu une augmentation de leur effectif, de leurs ventes et de leur actif entre 1984 et 1988. Ona choisi
un groupe d’entreprises qui ont connu un succes plus que provisoire sur une période de quatre ans,
soit un succes & long terme. On a établi une étroite corrélation entre les données pour la période de
quatre ans (1984-1988) et les données pour la période plus longue (1978-1988)."

La croissance a été utilisée comme critére de sélection de 1’échantillon parce qu’elle permettait
d’éliminer les entreprises en déclin et non parce que c’est le seul attribut d’'une entreprise, ou méme
le plus souhaitable. Le succés d’une entreprise peut aussi se mesurer par sa rentabilité, sa productivité,
les salaires payés aux employés, sa part du marché ou l'orientation de ses exportations. Mais les
entreprises prosperes ont tendance a se développer, tandis que celles qui ne le sont pas ont tendance
a stagner. C’est pourquoi le critére de croissance a été utilisé pour constituer un échantillon d’entre-
prises qui, de fagon générale, réussissent bien.

Quelque 2 157 entreprises ont été sélectionnées au hasard parmi la population des entreprises qui
répondaient aux exigences. Léchantillon de I'enquéte a été stratifié proportionnellement a la popu-
Jation des entreprises admissibles dans cinq principales régions économiques et dans dix secteurs
d’activité. Les banques, tous les établissements publics des services d’enseignement et les hopitaux
financés par les provinces ont été exclus de I'enquéte.

On a donc procédé a une enquéte postale et a des suivis téléphoniques. Chez les 2,157 entreprises
visées par 'enquéte, le taux de réponse a été de 68.6 %, soit 1,480 réponses valides.** La moyenne des
ventes était d’environ $6.6 millions en 1989; la moyenne des avoirs était de $4.7 millions et la moyenne
de I'effectif était de 44 personnes. Les chiffres absolus et les taux de réponse varient selon les régions
économiques et les secteurs d’activité (voir Annexe II, Tableau 2.1). Selon larégion, le tauxde réponse
le plus élevé a été observé dans les Prairies (74.8 %), et le taux le plus faible (62.7 %), en Colombie-
Britannique. '
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3. Résultats de ’enquéte

3.1 Profil des caractéristiques générales

Les petites entreprises sont généralement dépeintes comme des entités indépendantes: elles
appartiennent a leurs dirigeants, qui les gérent et qui ont peu de liens formels de propriété avec
d’autres compagnies. La Small Business Act des Etats-Unis et le Bolton Report en Angleterre men-
tionnent, en effet, que I'indépendance est I'une des caractéristiques qui définit la petite entreprise.’!

Lindépendance présente a la fois des avantages et des inconvénients. D une part, les entreprises
exploitées par leur propriétaire connaissent moins les inconvénients associés a la séparation de la
propriété et du contréle qui existent dansles grandes entreprises. Ceci permet des structures de gestion
simples et un style personnalisé et facilite la rapidité de réponse et d’adaptation. D’autre part,
I'absence de liens avec d’autres sociétés peut réduire I’accés au financement ou i de nouvelles
techniques et 2 de nouveaux produits.

Lenquéte €tait axée sur trois aspects de I'indépendance. la mesure dans laquelle I’entreprise est
exploitée en propre, la mesure dans laquelle elle est liée a d’autres entreprises et enfin, si elle est
contrdlée par des intéréts canadiens ou étrangers. Ces questions visaient 4 déterminer si I’entreprise
est gérée ou non par ceux qui la possédent, et elles fournissent une mesure de la nature du controle
exerce, si la PMEC n’est pas gérée directement par les propriétaires exploitants.

Quelque 86 % des entreprises de I’échantillon sont indépendantes, tandis que 14 % sont liées & une
soci€té mere (voir Figure 2). Quelque 76 % des PMEC indépendantes appartiennent aux cadres/di-
rigeants qui les gerent; 10 % seulement appartiennent a des investisseurs passifs.?? La majorité des
entreprises affiliées sont dirigées par une société mere canadienne. Les filiales étrangéres ne sont pas
trés nombreuses au sein de la population canadienne des PMEC. Ensemble, les entreprises indépen-
dantes et les filiales de sociétés canadiennes comptent pour 96 % de I’échantillon.

Mode de propriété des PMEC
e
Indépendante Filiale
IRER NP SIS o sy
HilZ
B6
l Wl 7772
B Propriétaire exploitant Investisseurs Cdn
TITIT IIIII' //I//I///
Iz
76 10 10
7z
Etrangére
I T T | 1 T T T 1 1 T~
o} 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100 110
Pourcentage

Figure 2. Mode de propriété des PMEC
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On voulait également découvrir dans quelle mesure la croissance résulte d’'une expansion interne
ou externe. Les contraintes qui s’exercent sur la structure de l'organisation et du capital et les
possibilités d’expansion interne rendent I’expansion externe par voie de fusion moins attrayante que
’expansion par investissement interne. Les preuves démontrent que les opérations de fusion sont
surtout le fait des grandes entreprises (Baldwin et Gorecki, 1990). Lautre possibilité, outre la fusion,
est l'expansion par voie d’alliance, en particulier dans des domaines qui sont propices a I'innovation
conjointe.

Lenquéte a permis de constater que pendant la période 1989-1991, une petite partie seulement des
PMEC étaient engagées dans des opérations de fusion, dans des alliances stratégiques ou dans les
deux (7.4 % dansune fusion et 7.6 % dans une alliance stratégique). Quelle que soit la cause al'origine
de la croissance des entreprises interrogées, ce n’est généralement pas le désir d’acquérir d’autres
entreprises. Il faut chercher ailleurs la clé du succes de ce groupe.

11 est important de noter que la voie moins structurée des alliances a été empruntée presque aussi
souvent que celle de la fusion. Des travaux récents indiquent que la coentreprise est une solution qui
gagne de plus en plus d’adeptes, car elle permet aux entreprises de mettre leurs intéréts en commun
sans qu’il y ait intégration compléte, comme c’est le cas avec la fusion. Les données de l’enquéte
confirment 'importance de la coentreprise et des alliances stratégiques.

3.2 Facteurs de croissance percus par les PMEC

Pour comprendre les activités des PMEC, que ce soit dans le domaine des ressources humaines, de
'innovation ou du financement, il faut plus que de simples mesures de ces activités. Pour que ces
mesures deviennent significatives, il est essentiel de connaitre 'importance que les PMEC accordent
a ces activités. On a donc demandé aux entreprises d’évaluer la contribution de différents facteurs a
leur croissance.

Ces facteurs sont les suivants:

« compétence en gestion;

» capacité de commercialisation;

» main-d’oeuvre qualifiée;

« acces aux marchés;

» acces au capital;

« cofit en capital;

« capacité d’adopter une technologie;
« capacit¢ d’innovation (R-D);

« aide gouvernementale.

Les scores sont accordés selon une échelle de 04 5 (0-sans objet, 1-pas important, 2-peu important,
3-important, 4-trés important et 5-crucial).

La Figure 3 présente le score moyen accordé par les entreprises a chacun de ces facteurs pour la
période 1989-1991.2% La moyenne des réponses 2 toutes les questions sur les facteurs de croissance
est de 2.5. C’est le point milieu pour les six codes de réponses 0 a 5.
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Facteurs de croissance
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Figure 3. Facteurs de croissance: Scores Moyens

La compétence en gestion obtient le score le plus élevé, soit une valeur moyenne de 3.34, avec une
erreur-type de 0.04. Les facteurs main-d’oeuvre qualifiée et capacité de commercialisation ont un
score moyen de 2.93 (erreur-type = 0.047) et de 2.87 (0.05) respectivement. Les facteurs accés au
capital et cofit en capital ont un score moyen de 2.66 (0.049) et de 2.65 (0.051) respectivement.?* On
remarquera que le score moyen de 2.51 (0.051) du facteur capacité d’adopter de la technologie se situe
bien au-dessusde celuide la capacité d’innovation en R-D qui est de 1.44 (0.05). Laide gouvernemen-
tale et la capacité d’innovation en R-D viennent au dernier rang, avec un score de 1.37 (0.049).

La Figure 4 présente le pourcentage de 1’échantillon qui accorde la valeur «trés important» ou
«crucial» a chacun des facteurs ainsi que la somme des pourcentages des deux catégories. Environ
55 % des entreprises de 1’échantillon classent la gestion dans les catégories «trés important» ou
«crucial»; quelque 43 % placent la capacité de commercialisation et la main-d’oeuvre qualifiée dans
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Figure 4. Importance des facteurs de croissance
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ces catégories; entre 33 % et 35 % des entreprises classent le colit en capital, I’acces au capital et la
capacité€ d’adopter de la technologie dans ces catégories; la R-D et I’aide gouvernementale arrivent
loin derriere, avec 16 % et 14 % respectivement.

On voit donc que les PMEC accordent une trés grande importance a la compétence en gestion.
Viennent ensuite la qualification de la main-d’oeuvre et la commercialisation. Les activités de
financement se situent non loin derriére, c’est-a-dire le colit en capital et ’acces au capital, auxquels
les entreprises accordent a peu pres la méme importance. On prétend parfois que 1’acceés au capital
est un probléme plus difficile que le coiit en capital, ce qui n’est pas I’avis des PMEC qui accordent la
méme importance aux deux facteurs. La capacité en matiére de technologie arrive a €galité avec les
facteurs financiers. Elle est considérée comme beaucoup plusimportante que la capacité d'innovation
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Figure 5. Distribution des facteurs de croissance
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en R-D. Enfin, les petites entreprises font preuve d’autonomie en classant ’aide gouvernementale
comme le facteur de croissance le moins important.

Un graphique plus détaillé de la distribution des réponses est présenté a la Figure 5, tableaux 1 et
2, pour chacune des catégories. Les facteurs cofit en capital, acces au capital et technologie (tableau
1) ont la plus grande fréquence de réponses  la valeur 3-«important». Le facteur recherche-dévelop-
pement a un grand nombre de réponses 0, mais la répartition des entreprises qui accordent une valeur
positive a ce facteur est trés symétrique. La faible valeur du facteur R-D dans son ensemble est due
au grand nombre d’entreprises qui le classent dans la catégorie «sans objet». Par contre, alors que
l'aide gouvernementale est également classée dans cette catégorie par un grand nombre d’entreprises,
sarépartition est asymétrique et s’étale vers le bas, avec le plus grand nombre de réponses se trouvant
dans la catégorie 1 «pas important». La gestion, la commercialisation, I’accés aux marchés et la
main-d’oeuvre qualifiée (tableau 2) ont une répartition asymétrique vers le haut, avec le plus grand
nombre de réponses ayant la valeur 4-«trés important».

Ces résultats étayent le point de vue selon lequel les facteurs internes, comme la compétence en
gestion et les valeurs d’entreprise, sont les facteurs les plus importants dont se servent les PMEC pour
expliquer leur réussite.”® Mais ils indiquent également que les petites entreprises accordent une
attention considérable a d’autres domaines réputés depuis longtemps comme étant source de difficul-
tés particulieres. Une enquéte menée en 1984 par la Fédération canadienne de l'entreprise indépen-
dante a révél€ que les PMEC ont de la difficulté a recruter, 2 former et a conserver le personnel dont
elles ont besoin.?® Mais les réponses de la présente enquéte indiquent que les PMEC attribuent leur
succes presque autant aux compétences qu’elles ont acquises qu’a leurs réalisations en matiére de
commercialisation et de gestion.

On a également demandé aux répondants d’évaluer I'importance des mémes facteurs pour les
années a venir. La valeur attribuée a tous les facteurs est plus élevée pour les années A venir que pour
lesdernieres années. En moyenne, I'augmentation pour toutes les caté gories est de 0.33. Compte tenu
de 'augmentation de la concurrence et de I'incertitude des années a venir, il faudra accorder plus
d’attention 2 tous les facteurs qui ont une influence sur l'efficacité et la croissance. Fait peut-étre plus
important, les écarts dans I"augmentation d’une catégorie & l’autre ne sont pas statistiquement
significatifs. Les PMEC pensent que chacun des facteurs deviendra plus important au coursdes années
a venir, mais elles ne peuvent déterminer lequel prendra beaucoup plus d’importance que les autres.

Différences selon les secteurs d’activité

Il existe des différences considérables entre les secteurs d’activité du point de vue de certaines
caractéristiques telles que la compétence de la main-d’oeuvre, la concentration de capital nécessaire
au processus de production et le degré d’intégration de la technologie de pointe au processus de
production. Par conséquent, on peut s’attendre a ce que les petites entreprises accordent une place
différente aux activités selon les secteurs d’activité.

Pour examiner cette possibilité, on a procédé a une analyse comparative de I'importance accordée
auxfacteurs de croissance par les industries manufacturiéres, de la construction, du commerce de gros,
du commerce de détail et des services aux entreprises. Les résultats sont présentés au Tableau 1, et
les facteurs sont classés selon 1’ordre d’importance qui leur est attribué par I’échantillon national.
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Tableau 1
Importance des facteurs de croissance selon I'industrie: scores moyens

Industrie

Facteur de . . .
croissance Manufacturiere Construction Commerce Commerce Services

de gros de détail aux

entreprises

Compétence en 3.25 337 3.10 3.51 3.49
gestion
Capacité de 2.95 2.09 3.08 292 3.06
commercialisation
Acces aux marchés 2.95 247 3.06 243 2
Main- d’oeuvre 294 3.29 2.54 298 3.12
qualifiée '
Coiit en capital 2.83 2.77 2.60 257 2.29
Acces au capital 2.80 2.76 253 2155 248
Adoptation d’une ‘ 2.76 2.53 2.34 215 2.90
technologie
Capacité en matiére 2.03 1.05 1.28 0.77 1.70
de R-D
Aide 1.83 0.94 1.15 1.20 1.24
gouvernementale

Lobservation la plus frappante est la similarité du classement relatif des différents facteurs. Dans
les cing secteurs d’activité, la compétence en gestion est classée au premier rang, et ’aide gouverne-
mentale vient presque toujours au dernier rang. Pour ce qui est des autres facteurs, le classement est
pratiquement le méme. La seule exception par rapport au classement national est le facteur «main-
d’oeuvre qualifiée», qui n’est pas tout & fait aussi important pour le secteur du commerce de gros et
relativement plus important pour le secteur de la construction.

Par conséquent, I'image globale des facteurs de croissance qui influencent les PMEC est générale-
ment la méme que celle qu’on trouve dans les différentes branches d’activité. Les secteurs d’activité
different sensiblement a bien des égards: structure du capital, structure du marché, efficacité des
différentes stratégies de commercialisation, possibilité d’exploiter les progrés scientifiques et possi-
bilit€s d’obtenir un brevet. En dépit de ces différences, la plupart des entreprises font face a des
probleémes communs. Le fait que les différences entre les secteurs d’activité soient relativement
mineures indique qu’il y a un impératif commun qui détermine un classement similaire des stratégies
adoptées.
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3.3 Evaluation de la compétitivité

Pour corroborer et élargir I'image des entreprises qui se dégage de I’auto-évaluation des stratégies
de croissance, on a demandé aux PME C d’évaluer leur situation par rapport a celle de leurs principaux
concurrents pour les dix éléments suivants:

+ service a la clientele;

« souplesse de réponse aux besoins du client;

« qualité des produits;

« compétence du personnel;

« gamme des produits;

« fréquence d’introduction de nouveaux produits;
+ prix des produits;

« coiits de production;

» climat syndical;

« dépenses pour la R-D.

La situation relative de chaque entreprise est évaluée selon une échelle de six points: 0-sans objet,
1-bien pire, 2-pire, 3-semblable, 4-un peu mieux et 5-bien mieux.?’

Les €léments choisis pour 1’évaluation de la compétitivité sont liés de prés aux facteurs de
croissance, également évalués. La question sur les facteurs de croissance permet d’évaluer I'impor-
tance de certaines activités pour ’entreprise; la question sur ’évaluation de la compétitivité permet
de voir si ces activit€s sont assez intensives pour donner aux PMEC un avantage sur les entreprises
concurrentes dans ces domaines.

Evaluation de la compétitivité
Score moyen

45 Service a la clientéle
s 40+ Souplesse
5 3514 Qualité
- .
r 3.0 4 { Compétence
= 25| 4 fl Gamme des produits
m 2.0 4 1 Prix
e 15 U H Fréquence des nouveaux produits
Y
e 1.0 M Colits de production
il 05| U ’ Climat syndical

0.0 ] Dépenses pour la R-D

Catégorie

Figure 6. Evaluation de la compétitivité: scores moyens
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La moyenne des réponses pour les entreprises qui ont évalué au moins un élément - la moyenne
inclusive®® - est présentée a la Figure 6. Le point milieu de 1’échelle de six points utilisée pour calculer
la moyenne inclusive est 2.5. La moyenne desréponses pour toutes les catégories de la question était
3-«semblable».

Les entreprises en croissance se sentent trés supérieures a leurs principaux concurrents dans les
trois domaines suivants: le service a la clientéle, la souplesse de réponse aux besoins des clients et la

qualité du produit. Les scores moyens (et erreurs-types) sont respectivement de 4.01 (0.034), 3.94
(0.036) et 3.90 (0.033).

Le niveau de compétence des employés a obtenu un score moyen de 3.49 (0.036). Par contre, le
score moyen pour le climat syndical n’est que de 2.60 (0.052).

Le prix du produit et la gamme des produits viennent au troisi¢me rang, avec des moyennes
respectives de 3.13 (0.032) et de 3.17 (0.047).

Le classement €levé du prix du produit ne se reflete pas dans le classement des cofits de production,
dont le score moyen est de 2.62 (0.046). Il en est de méme pour le score de la gamme des produits,
qui ne se reflete pas dans celui de I'introduction des nouveaux produits, qui est de 2.64 (0.053).

La R-D occupe le dernier rang avec un score moyen de 1.45 (0.051). Ceci concorde avec le faible
score accordé a la R-D comme facteur de croissance.?’

La distribution des réponses a la question sur la compétitivité est présentée a la Figure 7. Les
courbes de distribution pour le service a la clientéle, la souplesse de réponse et la qualité du produit
(tableau 1) sont toutes asymétriques vers le haut, le plus grand nombre de réponses étant situé a
5-«bien mieux». Les courbes pour la compétence de la main-d’oeuvre, la gamme des produits et la
fréquence des nouveaux produits (tableau 3) sont également asymétriques, mais leur valeur modale
se situe a 3-«semblable».

Lesdistributions des scores pour le prixet les cofitsde production (tableau 2) ont une valeur modale
de 3-«semblable». Cependant, le facteur coiits de production a une plus grande variance et beaucoup
plus de valeurs manquantes. Les prix sont un domaine ol les entreprises ne peuvent espérer établir
une grande différence avec leurs concurrents. Comme 'indiquent lesréponses sur la qualité, le service
a la clientéle et la souplesse, la concurrence se fait davantage dans d’autres domaines que les prix.

La distribution du climat syndical (tableau 2) affiche un mode de 3. Contrairement au facteur
compétence de la main-d’oeuvre, il ya un grand nombre de casou laréponse a une valeur 0, ¢c’est-a-dire
«sans objet». Il s’agit sans doute de cas de trés petites entreprises, gérées par leur propriétaire ou par
la famille, et ol le facteur du climat syndical est sans objet. Lorsqu’on supprime les réponses «sans
objet», les moyennes.de ces deux questions (compétence de la main-d’oeuvre et climat syndical) se
rapprochent I'une de 1’autre, mais la compétence se classe lé gerement au-dessus du climat syndical
(voir Annexe III, Tableau 3.2).

Lesréponses pour le facteur R-D sont concentrées autour de 3-«semblable», mais elles comportent
un trés grand nombre de valeurs zéro «sans objet». Quelque 50 % des entreprises qui ont donné une
réponse pour un des autres facteurs ont répondu que 1’élément R-D ne s’appliquait pas, c’est-a-dire
qu’ellesn’ont pasd’activité de R-D.*°Parmi cellesqui ont une activité de R-D, la plupart se considérent
€gales a leurs concurrents.
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Figure 7. Distribution des scores de la compétitivité
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Evaluation de la compétitivité

(Pourcentage de notes <bien mieux> et
<un peu mieux>

Service & la clientéle

Souplesse
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Prix
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Dépenses pour la R-D

Pourcentage

Figure 8. Situations concurrentielles tres importantes

Une autre maniére d’évaluer les différences entre les catégories est d’examiner le nombre d’entre-
prises qui se considérent supérieures a leurs concurrents. La Figure 8 présente le pourcentage
d’entreprises de I’échantillon par catégorie qui évaluent leur situation comme «un peu mieux» ou
«bien mieux» par rapport a celle de leurs concurrents. Plus de 70 % des entreprises de I’échantillon
inclusif considérent qu’elles réussissent mieux que leurs concurrents du point de vue du service et de
la souplesse. Les autres éléments, par ordre d’importance décroissante, sont la qualité, la compétence
de la main-d’oeuvre, la gamme des produits, la fréquence d’introduction de nouveaux produits, le
climat syndical, le prix, les cofits et la R-D. Seulement 12 % comptent sur leurs capacités en matiere
de R-D comme facteur de concurrence.

Le succes des PMEC repose donc largement sur leur habileté a cibler des marchés bien définis. Le
service a la clientele, la qualité du produit et la souplesse sont des facteurs plus importants que le prix
du produit. La compétence de la main-d’oeuvre se classe immédiatement apresle service a la clientele.
Environ 50 % des répondants évaluent la compétence de leurs employés comme «un peu mieux» ou
«bien mieux» par rapport a leurs concurrents, ce qui indique I'importance attribuée a la qualité de la
main-d’oeuvre. Bien que la capacité en matiére de R-D ne soit pas considérée comme un facteur de
croissance important, les PMEC se préoccupent néanmoins de la gamme des produits et de la
fréquence d’introduction de nouveaux produits. Un peu plus de 33 % €valuent la fréquence d’intro-
duction de nouveaux produits pour leur entreprise comme «un peu mieux» ou «bien mieux» par
rapport a leurs concurrents.

La moyenne des résultats par secteur d’activité pour ces dix éléments est présentée au Tableau 2.
Bien que ceséléments présentent une certaine variation selon les secteurs, la similarité dansleur ordre
de classement est frappante. Une différence notable se trouve dans le secteur de la construction, qui
donne une valeur plus basse a la fréquence d’introduction des nouveaux produits. L’évaluation a
I’échelle nationale des différents facteurs de concurrence s’applique donc a I'ensemble des secteurs.
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Tableau 2
Evaluation de la compétitivité selon l'industrie: scores moyens

Industrie

Attribut Manufacturiere Construction Commerce Commerce Services aux

de gros de détail entreprises
Service d Ia 4.03 4.04 4.15 4.26 3.93
clientele
Souplesse aux 4.06 3.93 3.91 3:97 3:93
besoins des clients
Qualité 4.08 3.69 3.95 7 4.02
Compétence des ‘ 3.40 3.56 3.59 3.58 3.64
employés
Gamme des 341 2.63 3:57 3.59 2.95
produits
Prix 3.16 2.99 3.09 3.35 313
Introduction de _ 273 2.05 3.02 3.06 233
nouveaux produits
Coiits de production 2.98 2.76 217 2:15 2.60
Climat syndical 2.78 2.85 2.50 247 244
Dépensesen R-D 1.97 0.94 1.34 0.75 1.83

3.4 Activités des PMEC

Lévaluation des facteurs de croissance et de la compétitivité relative des entreprises ne fournit
qu’un apercu général des orientations qui sont prises. Elle laisse sans réponse un certain nombre de
questions au sujet des adtivités réelles des PMEC. Si la commercialisation est pergue par les PMEC
comme 'une des clés de la réussite, quelle est la moyenne des dépenses dans ce domaine? Comment
se comparent-elles aux dépenses visant a améliorer la compétence des travailleurs? Combien d’en-
treprises possedent une unité de R-D et quelles sont les dépenses consacrées a 'innovation fondée
sur la R-D?

Pour répondre & ces questions, 'auto-évaluation des facteurs de croissance doit étre étayée par des
données sur les activités des PMEC dans cinq principaux domaines: la commercialisation, les res-
sources humaines, le financement, la capacité d’innovation et ’exportation.
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3.4.1 Capacité de commercialisation

Apresla gestion et la main-d’oeuvre qualifiée, les PMEC considérent la commercialisation comme
le plus important facteur de réussite. Leurs efforts en matiére de commercialisation leur assurent un
rendement supérieur a celuide leurs concurrents en ce qui concerne la qualité, le service a la clientéle
et la souplesse.

Limportance des activités de commercialisation peut s’évaluer en comparant les dépenses dans ce
domaine a celles qui sont consacrées a la formation et 4 I'innovation. On a donc demandé aux PMEC
d’indiquer leurs dépenses pour la commercialisation, la formation, la recherche-développement et les
machinesetlesbatiments. Bien que les trois premiéres catégories ne fassent habituellement pas partie
des investissements dans les données statistiques recueillies par la plupart des organismes, elles
constituent néanmoins de réels investissements, c’est-a-dire des dépenses faites aujourd’hui en vue
d’un gain futur.

La Figure 9 présente le pourcentage moyen des dépenses par catégorie pour les années 1989, 1990
et 1991. La moyenne non pondérée de I'investissement pour ’expansion du marché, en pourcentage
des dépenses totales d’investissement, est d’environ 23 % pour la période allant de 1989 a 1991. Bien
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Figure 9. Répartition de Iinvestissement: 1989-91

que cette proportion soit beaucoup moins élevée que celle de la catégorie des machines, elle est
néanmoins considérable. Cet investissement est supérieur a celui qui est consacré a la formation ou
ala R-D, et il confirme 'importance relative accordée a la commercialisation par les PMEC.

3.4.2 Capacité en matiere de ressources humaines
Les PMEC accordent aux stratégies en matiére de ressources humaines une importance a peu pres

€gale a celle des stratégies de commercialisation. La capacité des entreprises a cet égard est détermi-
née par la compétence, les connaissances et la souplesse de leur personnel.

Statistique Canada - n© 61-523F au cat. 22



Stratégies de réussite

Les petites entreprises sont parfois critiquées pour leur manque d’intérét a I’égard de la formation
de leur personnel, mais leur évaluation de l'importance d’une main-d’oeuvre qualifiée semble
indiquer que ce jugement n’est pas fondé.

Les données sur la capacité des PMEC en matiére de ressources humaines servent & corroborer
Iimportance qu’elles accordent a une main-d’oeuvre qualifiée. Les informations sur la structure
professionnelle de I'entreprise, le pourcentage de I'investissement consacré a la formation et au
perfectionnement et le nombre d’employés qui recoivent une formation sont toutes des mesures qui
servent a décrire les activités des PMEC dans ce domaine.

a) Composition de I’effectif selon les catégories professionnelles

Le tableau 3 présente la répartition de I'effectif selon les cing catégories professionnelles sui-
vantes: personnel de direction, personnel professionnel, personnel technique, personnel des ventes
et autres employés. La répartition est la suivante: 28 % des employés sont classés dans la catégorie du
personnel technique, 12 % dans la catégorie du personnel des ventes, 9 % dans la catégorie de la
direction et 6 % dans la catégorie du personnel professionnel.

La répartition de l'effectif dans ’ensemble des petites entreprises est également présentée au
Tableau 3, d’apres les données tirées de I’'Enquéte sur I'activité de 1990. Tous les emplois déclarés

Tableau 3

Composition de ’effectif selon les catégories professionnelles (pourcentage)1

Tranche de taille 1-19 20-99 100-500 Toutes les entreprises

(nombre de moins de 500

d’employés)

Catégorie PMEC  Toutesles | PMEC Toutesles | PMEC  Toutesles | PMEC  Toutesles

professionnelle entre- entre- entre- entre-
prises prises prises prises

Direction- 22.7 9.9 9.6 13.8 5.2 16.0 8.8 132

gestion

Professionnelle 7.8 3.8 54 5.0 53 6.5 59 6.0

Ventes 13.1 134 12.9 89 122 10.6 12.3 11.1

Technique/ 20.5 31.0 29.8 384 257 39.0 215 353

Production

Autre 35.9 420 433 339 576 28.0 45.5 344

! Tous les pourcentages sont des moyennes pondérées.
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dans I'enquéte de 1990 ont été classés a cette fin dans les cinq catégories mentionnées ci-dessus.
Compte tenu de U'exactitude avec laquelle les données sont attribuées a ces catégories, la répartition
de I'effectif dansles PMEC est 4 peu prés la méme que dans celle de I'ensemble de la population des
entreprises canadiennes.’! Les PMEC ont un plus petit pourcentage de dirigeants ou de cadres, et
ellesemploient un peu plusde personnel dansla catégorie des ventes et un peu moins dans la catégorie
technique ou de production. Le pourcentage de l'effectif total dans la catégorie du personnel
professionnel est presque le méme que celui de I’ensemble de la population. Des comparaisons par
tranche de taille réveélent beaucoup de similarités.

b) Importance des programmes de formation

Le deuxi€me aspect important de la stratégie desressources humaines est la proportion d’employés
des PMEC quiregoivent une formation. CEnquéte sur la croissance différe de certaines autres en ce
sens qu’elle recueille des renseignements sur la formation structurée et sur la formation non structu-
rée. La formation structurée se donne dans un cadre formel, tandis que la formation non structurée
est une formation sur le tas, en milieu de travail. Les enquétes sur la formation dans les petites
entreprises ont fait I'objet de critiques parce qu’elles étaient axées seulement sur les programmes de
formation structurée et qu’elles négligeaient la formation non structurée. Par contre, il est moins
probable que les réponses aux questions sur I'importance de la formation structurée soient tirées de
comptes normalis€s compte tenu de la nature désorganisée de la formation non structurée.

Les Tableaux 4, 5 et 6 illustrent différentes mesures de I'importance de la formation selon quatre
tranches de taille de l’effectif. Le pourcentage de PMEC qui offrent une formation est présenté au
Tableau 4; le pourcentage d’employés dans ces entreprises qui regoivent une formation est présenté
au Tableau 5 et la proportion d’employés par tranche de taille qui re¢oivent une formation est fournie
au Tableau 6.

Tableau 4 ;
Proportion d’entreprises qui assurent une formation, par tranche de taille

Tranche de taille Proportion d’entreprises
(Nombre d’employés)
Tout type de formation ' Structurée Non Structurée

1-49 48 33 32

50-99 65 47 45
100-199 73 65 44
200-500 78 63 51

Tous 53 38 36

' Tous les pourcentages sont des moyennes non pondérées.

Statistique Canada - n© 61-523F au cat. 24



Stratégies de réussite

Tableau 5
Proportion d’employés recevant une formation dans les entreprises qui assurent une formation’

Tranche de taille : Structurée Non Structurée
(Nombre d’employés)

1-49 35 43

50-99 : 27 : 39
100-199 31 50
200-500 14 41

Tous 32 43

! Tous les pourcentages sont des moyennes non pondérées.

Tableau 6

Proportion de tous les employés qui recoivent une formation dans toutes les entreprises1
Tranche de taille Structurée Non Structurée
(Nombre d’employés)

1-49 12 14
50-99 12 18
100-199 | 20 22
200-500 9 21

Tous 12 15

I Tous les pourcentages sont des moyennes non pondérées.
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Environ 53 % des PMEC déclarent que leurs employés recoivent une formation quelconque,
structurée ou non structurée.’”® Une moyenne de 38 % des entreprises offrent aux employés un
programme de formation structurée et 36 % de ces entreprises offrent un programme de formation
non structurée (Tableau 4). Dans les entreprises qui offrent une formation, environ 32 % des
travailleurs regoivent une formation structurée, tandis que 43 % regoivent une formation non struc-
turée (Tableau 5). Du point de vue de I’effectif total des PMEC (y compris celles qui n’offrent pas de
formation), environ 15 % des employésregoivent une formation non structurée et 12 % regoivent une
formation structurée (Tableau 6).

La proportion des entreprises qui assurent une formation (Tableau 4) passe de 48 % chez celles qui
ont moins de 50 employés a quelque 78 % chez celles qui ont de 200 2 500 employés. La proportion
d’employés qui regoivent une formation structurée passe de 33 % dans les plus petites entreprises a
63 % dans les plus grandes. Pour ce qui est de la formation non structurée, cette proportion passe de
32 % a 51 %. Par contre, il n’y a pas de tendance apparente d’une tranche de taille 2 ’autre dans la
proportion de travailleurs qui regoivent une formation non structurée (Tableau 5), mais pour ce qui
est de la formation structurée, la proportion est moins élevée dans les plus grandes entreprises que
dans les petites. Les résultats nets des effets énoncés aux Tableaux 4 et 5 pour tous les employés (des
entreprises qui offrent ou non de la formation) sont présentés au Tableau 6. La proportion d’employés
qui regoivent une formation structurée augmente dans les trois premiéres tranches de taille, puis
diminue dans les tranches les plus élevées; la proportion des employés qui recoivent une formation
non structurée est plus élevée dans les deux tranches de taille les plus élevées que dans les deux
tranches les moins élevées.

Ces données confirment I'importance que les PMEC accordent 4 la formation des ressources
humaines et I’évaluation qu’elles font de cet avantage sur leurs principaux concurrents. On constate
que les efforts des PMEC dans ce domaine se comparent généralement a ceux des petites entreprises
qui ont fait I'objet de I’Enquéte sur la formation et le développement des ressources humaines
(Statistique Canada, 1987) qui se limitait a la formation structurée. Cette enquéte révélait que 31 %
seulement des entreprises de moins de 500 employés assuraient une formation.** Pour ce qui est de
I’enquéte aupreés des PMEC, environ 38 % d’entre elles offrent une formation structurée.

Les Tableaux 7 et 8 présentent une répartition de la formation selon la catégorie professionnelle.
D’apres ces données, ce sont les employés de la catégorie professionnelle et de la catégorie de la
gestion qui ont le plus de chances de recevoir une formation structurée et, dans les plus grandes
entreprises, la priorit€ en matie¢re de formation est accordée a ces deux catégories. On constate que
Iimportance donnée a la formation et celle qui est donnée a la gestion sont complémentaires, en ce
sens que c’est dansla catégorie de la gestion qu’on trouve le taux le plus élevé de formation structurée.
Les chances de recevoir une formation structurée sont a peu prés égales dans la catégorie technique
et de production et dans la catégorie des ventes. Ces deux catégories présentent le taux le plus élevé
de formation non structurée, et c’est la catégorie de la gestion qui affiche le plus faible taux.
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Tableau 7

Proportion d’employés qui recoivent une formation structurée selon la catégorie professionnelle et 1a
tranche de taille d’entreprises

Catégorie Tranche de taille (Nombre d’employés)
professionnelle

1-49 50-99 100-499 Tous
Direction/ 124 18.6 249 14.6
gestion
Professionnelle 17:5 24.8 33.1 214
Vente 16.1 184 237 174
Technique/ 15.1 14.2 209 15.8
Production
Autre 9.0 8.1 15.3 9.6

I Tous les pourcentages sont des moyennes non pondérées.

Tableau 8

Proportion d’employés qui recoivent une formation non structurée selon la catégorie professionnelle

et la tranche de taille’d’entreprises1

Catégorie Tranche de taille(Nombre d’employés)
professionelle

1-49 50-99 100-499 Tous
Direction/ 10.1 134 17:1 11.3
gestion
Professionnelle Bl 139 174 12.8
Vente 17:3 16.3 236 18.1
Technique/ 19.5 238 20.1 204
Production
Autre 124 16.6 214 14.2

! Tous les pourcentages sont des moyennes non pondérées.
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c¢) Dépenses consacrées a la formation

Deux des questions de ’enquéte portaient sur les dépenses consacrées a la formation. Dans la
premiere, on demandait le montant total des dépenses consacrées a la formation, structurée et non
structur€e, et le pourcentage de la masse salariale que ces dépenses représentent. Dans la seconde,
on demandait aux PMEC de considérer ces dépenses comme un investissement et d’indiquer le
pourcentage du montant global de leur investissement consacré a la formation du personnel.

Le Tableau 9 présente les sommes totales consacrées a la formation. Les PMEC ont dépensé en
moyenne $30,091 par entreprise, soit $2,492 par employé formé.

Il est évident que les dépenses augmentent avec la taille des entreprises; elles passent d’environ
$15,000 pour la plus petite tranche a $92,000 pour la plus grande. Par contre, les dépenses par employé
diminuent; elles passent de $2,686 dans la plus petite tranche 4 $1,614 dans la plus grande.

Tableau 9
Dépenses de formation selon la taille des PMEC

Tranche de taille $ Par $ Par employé $ Par employé $ Par employé Pourcentage par

(Nombre entreprise formé’ -entreprise -toutes les dollar des

d’employés) _ assurant la emreprises1 ventes
formation

1-49 15,200 2,686 986 396 0.40

50-99 31,548 2,506 474 288 0.31

100-199 54,539 1,523 414 306 0.29

200-500 91,926 1,614 327 266 0.27

Tous 30,091 2492 . 800 372 0.36

' Toutes les dépenses sont des moyennes non pondérées.

% Tous les pourcentage sont des moyennes pondérées par les ventes.

Plut6t que d'utiliser des chiffres absolus, bien des études comparent les dépenses de formation aux
ventes ou a la masse salariale, ce qui fait que la formation semble avoir moins d’importance. Par
exemple, les dépenses de formation représentent 0.36 % seulement des ventes. Les ratios des
dépenses de formation aux ventes sont inversement reliés a la taille de l'entreprise - passant
de 0.40 % des ventes dans les petites entreprises a 0.27 % des ventes dansles plus grandes (Tableau 9).
Ces dépenses sont également peu €levées par rapport a la masse salariale. Du point de vue de
I’ensemble des dépenses salariales en 1991, la grande majorité des PMEC (73 %) ont dépensé moins
de 1 % pour la formation du personnel; 18 % des PMEC ont dépensé entre 1 % et 3 %, et 9 % ont
dépensé plusde 4 %.
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Niles ventes ni la masse salariale ne constituent une mesure adéquate des dépenses de formation.
Il est préférable d’utiliser comme critére de mesure les dépenses totales d’investissement d’une
entreprise. La formation constitue un investissement dans I’avenir d’une entreprise. C’est pourquoi
on a demand€ aux PMEC de comparer les dépenses de formation aux autres dépenses d’investisse-
ment. La part moyenne du total des dépenses d’investissement consacrée par les PMEC a la formation
du personnel est assezimportante. La moyenne non pondérée est de 8.5 % en 1989, de 9.0 % en 1990
et de 10.2 % en 1991. Ces chiffres représentent & peu prées la moitié de ce qui est dépensé pour la
commercialisation et presque 1’équivalent des sommes dépensées pour la R-D .3

3.4.3 Financement

Les petites entreprises sont souvent décrites comme ayant des ressources financieres limitées.
Certains disent que leur structure financiere est sous-capitalisée et faible en raison de I'insuffisance
de 'autofinancement. D’autres critiques, par contre, portent non pas sur la structure du capital, mais
sur les cofits excessif du capital ou sur la difficulté d’accés au capital, en un mot, sur le probleme du
rationnement du capital.>> D’Amboise (1991, p. 141) résume ce débat en disant que les problémes des
petites entreprises proviennent non pas tant du coiit et de la disponibilité du capital que d’un
endettement excessif.

LEnquéte sur les PMEC a été axée sur le type de structure du capital plutdt que sur la question du
colit en capital. Le risque financier dépend de la structure du capital de I’entreprise, c’est-a-dire le
montant de la dette a long et a court terme et la valeur des capitaux propres, constitués par le
capital-actions et les bénéfices non répartis. La vulnérabilité d’une entreprise tient au fait qu’elle
dépend de capitauxa court terme, avec tous lesrisques que comporte le renouvellement des emprunts,
ou qu’elle ne réalise pas assez de profits pour que les bénéfices non répartis puissent s’accumuler
sensiblement. Le cas échéant, elle doit faire face a un endettement excessif qui I’empéche d’avoir la
souplesse et la capacité d’adaptation nécessaires pour affronter les périodes de récession. Un examen
du bilan des PMEC permet d’évaluer leur situation a cet égard.

Des études antérieures ont permis de constater que le financement des petites entreprises ne
provient généralement pas des marchés boursiers. On explique la prédominance du financement
interne par 1’un ou l'autre des facteurs suivants. D’une part, les marchés de capitaux peuvent €tre
inaccessibles (Walker et Pethy, 1978). D autre part, le propriétaire exploitant peut utiliser des fonds
internes de maniére a préserver les avantages du contrdle direct. Pour déterminer si les PMEC ont
aussi recours a des fonds internes, on a demandé aux répondants quelles €taient leurs sources de
financement. Ils devaient indiquer la répartition en pourcentage du financement provenant des
institutions financieres, des fournisseurs, des entreprises affiliées et des fonds autogénérés. Puisque
les PMEC sont les petites entreprises qui réussissent le mieux, elles risquent moins que les autres
d’étre exclues des marchés boursiers. Par conséquent, le fait d’avoir surtout recours a des fonds
internes donne du poids a I’argument selon lequel c’est une question de choix.

a) Structure du capital

La structure du capital des PMEC est présentée a la Figure 10. Le passif et les capitaux propres des
PMEC sont divisés en dette a court terme, comptes créditeurs, dette a long terme, capital-actions,
bénéfices non répartis et impdts différés; le pourcentage de la moyenne non pondérée dans chaque
catégorie est illustré graphiquement. Deux conclusions importantes se dégagent de I’enquéte.
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D’abord, il y a prépondérance du ca-
pital a long terme sur le capital & court

terme. Le capital est constitué dans une Répartition du passif
proportion de 54.5 % par l’avoir des
actionnaires (capital-actions et béné- Comptes créditeurs

23.8%

fices non répartis) et la dette a long
terme. Seulement 38.7 % du finance-
ment est fourni par le capital a court
terme - 14.9 % par la dette a court
terme et 23.8 % par les comptes crédi-
teurs. Le 6.8 % qui reste provient des De“fséz';”gte”“e
impédts différés et d’autres sources. o

Dette a court terme
14.9%

Autre
5.1%

Impéts différés

Lemploi de capitaux & long terme fie s

assure la stabilit¢ aux PMEC et réduit 7
les risques liés au renouvellement des 6.3%
emprunts et a la volatilité des taux d’in-
térét qui découlent de l'utilisation ex-
clusive de capitaux a court terme. Ce
choix est une condition essentielle a la
croissance, car il permet aux gestion-
naires d’avoir une vision a long terme,
de planifier plus facilement et d’ado-
pter des perspectives plus larges lorsqu’il s’agit de formuler une stratégie d’investissement.

Capital-actions

Bénéfices non répartis

30.0%

Figure 10. Répartition du passif

La seconde conclusion est que les PMEC font un usage considérable des fonds autogénérés. Leur
bilan démontre que le capital est constitué par 36.3 % de capitaux propres (bénéfices non répartis et
capital-actions), contre 18.2 % de capitaux empruntés. De plus, les capitaux propres sont constitués
dansune proportion de plusde 80 % des bénéfices non répartis. On peut donc supposer que lesPMEC
ont commenceé avec un avoir considérable ou qu’elles’ont augmenté en réinvestissant leurs bénéfices
dans 'entreprise.

Larépartition du passif et des capitaux propres selon les tranches de taille, présentée au Tableau 10,
confirme la tendance des petites entreprises 4 avoir recours principalement a des fonds autogénérés.
Le capital-actions compte pour 5 % du passif de la plus petite tranche de taille et pour 23 % de celui
de la plus grande tranche. Les bénéfices non répartis comptent pour 34 % du passif de la plus petite
tranche et pour 14 % de celui de la plus grande. La diminution de la proportion des bénéfices non
répartis est contrebalancée par ’augmentation du capital-actions, de sorte que la somme des deux, les
capitaux propres, est 2 peu preés la méme dans les deux tranches.

A mesure que la taille de I’entreprise augmente, on constate une augmentation non seulement du
capital-actions, mais aussi de la dette a court et a long terme par rapport aux comptes créditeurs. La
dette a court terme et ladette a long terme comptent ensemble pour 36.2 % du passif plusdes capitaux
propres dans la plus grande tranche et pour 30.7 % seulement dans la plus petite. Ceci est contreba-
lancé par une diminution des comptes créditeurs, qui passent de 24.2 % dans la plus petite tranche a
15.8 % dans la plus grande tranche.
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Tableau 10
Répartition du passif selon la taille d’entreprises (pourcentage)’

Tranche de taille (million $: ventes 1991)

Catégorie

<1 1-5 5-10 10-25 25+ Tous
Dette A court 13.2 15.8 18.7 16.6 16.5 149
terme
Comptes 242 249 23.6 18.0 15.8 238
créditeurs
Dette a long 17.5 16.7 25.2 23.0 19.7 18.2
terme
Bénéfices 34.0 31.8 17.3 20.7 13.6 30.0
non répartis
Capital- 5:l 4.8 7.5 15.2 234 6.3
actions
Impéts 1.5 16 2:1 1.8 32 1.7
différés
Autre 4.0 44 - 54 4.7 7.8 5.1

! Moyennes non pondérées

Les PMEC se détachent donc nettement de I'image habituelle de la petite entreprise, qui est censée
avoir une structure financiére inadéquate, caractérisée par des capitaux propres et des emprunts 4
long terme insuffisants pour financer des investissements 2 long terme.?® Ces données démontrent
€galement que la croissance semble associée i une transformation du crédit commercial en dette 2
long et a court terme et des bénéfices non répartis en capitaux propres.

b) Répartition des sources de financement

Larépartition des sources de financement est présentée a la Figure 11. Les trois principales sources
de capitaux des PMEC sont les bénéfices non répartis (29.9 %), les fournisseurs (23.7 %) et les
institutions financi¢res (27.7 % ). Les particuliers et les sociétés affiliées fournissent respectivement
54 % et 5.2 % du financement total. Il n’y a qu’une maigre proportion de 0.6 % qui provient des
marchés boursiers, et de 0.6 % également, des sociétés a capital de risque. Ces constatations confir-
ment la préférence dés PMEC pour les sources de financement internes.?’

La répartition des sources de financement selon les tranches de taille (Tableau 11) confirme la
diminution de I'importance des bénéfices non répartis 2 mesure que la taille augmente. Il est & noter
que l'augmentation qui se produit en contrepartie n’est attribuable ni aux fournisseurs (crédit
commercial) ni aux institutions financiéres, mais & d’autres sources. Caugmentation la plus notable
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Figure 11. Sources de financement
Tableau 11 _
Répartition des sources de financement selon la taille d’entreprises (pourcentage) '
Tranche de taille (Million $: ventes 1991)
Catégorie ;
<k 1-5 5-10 10-25 25+ Tous

Fournisseurs 24.1 239 26.1 17.9 194 237
Institutions 28.5 269 29.0 279 21.6 27.7
financieres
Bénéfices 315 31.6 202 253 17.5 29.9
Particuliers 6.1 49 4.6 22 Tl 54
Société mere 32 5.0 92 14.2 14.1 5.2
ou Affiliée
Autre 3.5 3.5 6.2 5.6 96 4.1
Impots 1.1 1.7 23 2.6 3.8 1.6
différés
Gouvernement 1.3 12 1.2 14 0.5 1:2
Marchés 0.4 0.3 0.3 2.3 6.0 0.6
boursiers
Capital de 0.3 0.9 0.9 04 0.9 0.6
risque ‘

. Moyennes non pondérés
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3.4.4 Capacité d’innovation

On pose souvent comme principe que I'innovation est I’'apanage des grandes entreprises.*® Implici-
tement, donc, on considére que les petitesentreprises sont moins innovatrices. Cette hypothese repose

en partie sur la constatation qu’elles comptent pour un faible pourcentage de 1’'ensemble des dépenses
de R-D.

Evaluer la capacité d’innovation de cette maniére peut mener a des conclusions erronées. Par
exemple, Freeman (1971) souligne que dans les petites entreprises en Angleterre, la proportion
d’innovations importantes €tait plus faible que celle de leur production. Malgré cela, elles représen-
taient une proportion des dépenses officielles en R-D encore plus faible, et étaient donc relativement
plus efficaces en matiére d’innovation que les grandes entreprises.

Acset Audretsch (1990) ont analysé et comparé les données sur I'innovation dans les grandes et les
petites entreprises. Les petites entreprises sont celles qui comptent moins de 500 employés. En
utilisant comme mesure le nombre d’innovations par employé, ilsont constaté que le tauxd’innovation
dans les petites entreprises est plus élevé que dans les grandes entreprises.>

Malgré notre désir de mesurer les résultats plutdt que les facteurs qui contribuent au processus
d’innovation, les données statistiques sur ces derniers, en particulier sur la recherche-développement,
sont facilement accessibles. Les résultats, par contre, ne sont pas aussi faciles 2 mesurer. C’est
pourquoi notre étude porte sur les intrants, mais contrairement a d’autres études, elle ne se limite pas
exclusivement a ces mesures. Nous utilisons des données sur I'importance de I'innovation et sur la
source des idées nouvelles, de maniére a fournir des dimensions plus complétes de la place qu’occupe
I'innovation dans les PMEC.

a) Recherche et développement

Les dépenses en R-D constituent la base de bien des études et ce, pour diverses raisons. Tout
d’abord, le savoir est peut-€tre le facteur le plus important dans le processus d’innovation, et
I'investissement en R-D est censé produire des connaissances nouvelles et utiles sur le plan économi-
que (Mansfield, 1981; Jaffee, 1986). En second lieu, la R-D est un é€lément relativement facile a
mesurer par rapport a d’autres sources d’innovation.

Divers aspects de la R-D ont €té examinés, notamment le pourcentage de 'investissement total qui
yest consacre€, le pourcentage des petitesentreprises qui ont une unité de R-D, le nombre d’employés
qui y travaillent et I’origine des idées a la base de I'innovation.

Nombre d’entreprises qui ont des activités de R-D. La premiere mesure de I'importance de la R-D est
le nombre d’entreprises qui ont les ressources nécessaires en matiére de R-D. Dans I’échantillon des
PMEC, 9.3 % des entreprises déclarent qu’elles emploient du personnel dans une unité de R-D.
Environ 8 % des filiales de sociétés canadiennes ont une unité de R-D, et le pourcentage est le méme
pour les filiales de sociétés américaines et étrangeres.

Une autre mesure de I'importance de la R-D est le pourcentage d’entreprises qui déclarent investir
en R-D en vue d’introduire de nouveaux produits ou de nouveaux procédés. Ces investissements
peuvent se faire sans que I’entreprise ait une unité interne de R-D, si elle a recours a des spécialistes
de 'extérieur ou si elle fait partie d'une coentreprise ou d’une association stratégique. Une proportion
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de 10.4 % des entreprises de I’échantillon investissent dans la création de nouveaux produitset 5.4 %,
dans la création de nouveaux procédés. Ensemble, prés de 12 % investissent dans I'un ou ’autre. Il y
a a peu pres deux fois plus d’entreprises qui font des travaux de recherche et de développement en
vue d’introduire de nouveaux produits. D’aprés les données de I’enquéte pour I’ensemble de la
population des entreprises canadiennes, il y a trois fois plus d’entreprises qui travaillent a créer de
nouveaux produits.** Par conséquent, il y a relativement plus de PMEC qui s’attachent 2 la création de
nouveaux procédés qu’il n’y en a dans I’ensemble de la population des entreprises.

Les filiales ont généralement plus d’activités de R-D que les entreprises indépendantes. Environ
15 % des filiales de sociétés canadiennes qui déclarent des dépenses d’investissement indiquent
qu’une partie de ces dépenses sont consacrées a la R-D, tandis que c’est le cas pour 21 % des filiales
de sociétés américaines et étrangeéres. Qu’on considére le pourcentage d’entreprises qui ont une unité
de R-D oule pourcentage d’entreprises quidéclarent desdépenses d’investisssment en R-D, lesfiliales
etrangeres sont équivalentes ou supérieures aux filiales canadiennes dans la population des PMEC.

Le nombre d’entreprises qui ont des activités de R-D est plus élevé parmi celles qui sont fusionnées
ou associ€es. Parmi celles qui sont fusionnées, 10 % disent avoir une unité de R-D et 16 % déclarent
des dépenses d’investissement en R-D. Ces pourcentages sont encore plus élevés chez celles qui sont
membresd’une coentreprise ou d’une alliance stratégique; ils sont respectivementde 15 % et de 21 %.

Une troisitme mesure de I'importance de la R-D est le pourcentage d’entreprises qui indiquent que
leur capacité d’innovation (R-D) a été un facteur important de leur croissance. Environ 30 % des
PMEC déclarent que la R-D a ét€ un facteur de croissance «2-peu important», «3-important», «4-trés
important» ou «5-crucial». Cette proportion est considérablement plus élevée que le pourcentage
d’entreprises qui disent engager du personnel dans une unité distincte de R-D ou que le pourcentage
de celles qui déclarent des dépenses d’investissement en R-D. Cette contradiction peut étre due au
fait qu’une stratégie d’innovation avait été mise en oeuvre, mais que les dépenses de R-D ne s’étaient
pasencore concrétisées au moment de I’enquéte. Ou il se peut que certaines entreprises aient accepté
d’évaluer I'importance d’une stratégie de R-D, mais qu’elles aient refusé de donner des renseigne-
ments sur leur effectif et leurs dépenses.

Emploi en R-D. Une seconde mesure du degré d’activité dans le domaine de la R-D est le nombre
de personnes qui y sont employées.

En général, I'effectif dans le domaine de la R-D est relativement réduit comparé a I’'emploi total au
Canada. Par exemple, en 1989, le nombre de personnes employées dans les secteurs qui ont déclaré
avoir des activités de R-D était de 11.6 millions. Dans ces secteurs, 52,000 personnes étaient employées
dans le secteur de la R-D, soit moins de la moitié de 1 % du total. Dans le secteur manufacturier, il y
avait 2,126,000 employ€s au total. Cemploi dans le secteur de la R-D était d’environ 35,000, soit de
1.6 % du total de I'effectif.*!

Leffectif des PMEC de I’échantillon est de 65,213 personnes. Leffectif total dans les unités de R-D
est de 749 personnes, soit 1.1 % de tous les employés. Leffectif des PMEC dans le secteur manufac-
turier est de 25,728 employés, et leur effectif dans les unités de R-D dans ce secteur est de 419 per-
sonnes, soit de 1.7 % du total. Par conséquent, le secteur de la R-D représente un pourcentage
relativement faible de I'effectif total dans ’échantillon des petites entreprises, mais ce pourcentage
est un peu plus €levé que celui de ’ensemble de la population.
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Une autre mesure de I'importance de la R-D est le ratio de P'effectif en R-D a l'effectif total dans
les entreprises qui ont une unité de R-D. Pour I’échantillon total des PMEC, ce ratio estde 7.5 %. La
moyenne du ratio de la R-D aux ventes pour ce groupe est de 4.5 %.

Investissement en R-D - Innovation de produits et innovation de procédés. emploi est seulement un
desfacteurs quicontribuent au processusde la R-D.1l ya également des dépenses pour les fournitures,
les biens d’équipement et les contrats de recherche. La proportion moyenne de l'investissement
consacré€ a la R-D pour I'introduction de nouveaux produits et de nouveaux procédés est respective-
ment de 13 % et de 3.6 % pour la période 1989-1991. Au cours de cette période de récession, les
dépenses d’investissement pour l'innovation de produits et de procédés ont augmenté pour passer de
11.9 % et de 3.2 % du total en 1989 2 14.6 % et 4.1 % en 1991.%

Les PMEC ont consacré quatre fois plus de dépenses & I'innovation des produits qu’a celle des
procédés. Pour le Canada, ce ratio est approximativement de 6.* Ici encore, les PMEC accordent
relativement plus d'importance a I'innovation de procédés que les autres entreprises.

Une moyenne non pondérée des dépenses d’investissement par catégorie, telle que présentée a la
Figure &, donne un profil représentatif de la population des PMEC. Elle n’indique cependant pas ol
se trouvent les dépenses les plus élevées. Pour obtenir cette donnée, il faut une moyenne pondérée
des dépenses en pourcentage de 'investissement total.* La Figure 12 présente la moyenne simple et
la moyenne pondérée pour la période 1989-1991. La moyenne pondérée indique que les dépensesen
R-D représentent présde 24 % des dépenses totales et elle donne ainsi plus d'importance a ce facteur.

Répartition de I'investissement
(moyenne pour 1989-1991)
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Figure 12. Répartition de I’investissement (1989-91)
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Ratio des dépenses en R-D aux ventes. La mesure des activités de R-D qui est sans doute la plus
largement utilisée est le ratio de la R-D aux ventes. En 1989, les dépenses en matiére de R-D dans
I'industrie au Canada représentaient environ 0.7 % du produit intérieur brut. Les dépenses courantes
intra-muros constituaient environ 87 % des dépenses totales et représentaient 1.4 % des ventes des
compagnies ayant des activités de R-D.

Pour les PMEC qui ont une unité de R-D, la moyenne pondérée du ratio des dépenses de R-D aux
ventes de l'entreprise est de 2.2 % en 1989, de 2.4 % en 1990 et de 3.1 % en 1991. Bien que ces
moyennes soient plus élevées que la moyenne nationale, le degré d’activité de R-D au niveau national
diminue avec la taille de I’entreprise, et la taille des PMEC de 1’échantillon est généralement plus
petite que celle de la moyenne nationale.*

Environ la moitié seulement des entreprises qui déclarent des dépenses de R-D disent aussi avoir
une unité de R-D. Pour ce dernier groupe, le ratio de la R-D auxventes est de 3.7 % en 1991. Pour le
groupe quin’a pas d’unité de R-D distincte, ce ratio est de 2.4 %.* Il n’est pas nécessaire d’avoir une
unité distincte de R-D pour que les dépenses a cet égard soient importantes.

Le Tableau 12 présente le ratio de la R-D aux ventes selon la taille de ’entreprise pour chacun de
cesdeuxgroupesen 1991. Pour I'ensemble des deux groupes, la moyenne pondérée de ce ratio diminue
et passe de 11.9 % pour les entreprises dont les ventes annuelles sont inférieures & $1 million 4 4.5 %
pour celles dont les ventes se situent entre $10 millions et $50 millions. Le ratio de la R-D aux ventes
est inversement reli€ aux ventes des entreprises qui ont une unité de R-D et de celles qui n’en ont pas.

De plus, les petites entreprises dépensent davantage par dollar de ventes que les grandes dans les
autres catégories d’investissement immatériel. On constate une diminution dans les tranches de taille
pour les trois types d’investisssment immatériel, c’est-a-dire la commercialisation, la R-D et la
formation. La Figure 13 présente la moyenne pondérée du ratio des dépenses aux ventes pour les
entreprises qui investissent dans ces trois domaines. Par dollar de ventes, les plus petites entreprises
dépensent davantage que les plus grandes en investissement immatériel.

La Figure 14 présente une comparaison du ratio des dépenses aux ventes pour la R-D et du ratio
des dépenses aux ventes pour la formation, la commercialisation, les machines et les batiments, en
utilisant la moyenne simple et la moyenne pondérée pour I’'ensemble de I’échantillon des entreprises
qui ont déclaré des dépenses d’investissement dans 1’une ou ’autre de ces catégories.*® En utilisant la
moyenne non pondérée, la R-D se classe au troisieme rang, aprés les dépenses pour la commerciali-
sation et les machines. Cependant, elle passe au second rang, aprés les dépenses pour les machines,
lorsqu’on utilise la moyenne pondérée. Dans I’échantillon, ce sont les plus grandes entreprises qui
investissent le plus dans la R-D.
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Tableau 12
Intensité de la recherche-développement selon Ia taille d’entreprises

Rapport moyen entre R-D et ventes pour 1991 (Pcnn"centage)1
Tranche de taille

($ Million)

Toutes Entreprises sans Entreprises avec
unité de R-D unité de R-D
<1 | _ 11.9 17.0 74
1-10 29 17! 39
10-50 45 6.7 2.7
Toutes 3.1 24 37

' Tous les pourcentages sont des moyennes pondérées par les ventes.

Dépenses de commercialisation, de R-D,
et de formation selon la taille
de I'entreprise: 1991
(ratio entre dépenses et ventes)
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Figure 13. Commercialisation, R-D, Formation
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Figure 14. Ratio entre investissement et ventes

b) Sources d’innovation

Linformation sur les sources d’innovation viennent étayer lesdonnées sur le degré d’activité en R-D
des petites entreprises. Elle permet de déterminer le nombre d’entreprises qui se considérent comme
innovatrices et de savoir si I’entreprise est orientée vers l'extérieur ou vers l'intérieur. Lorsque les
idées pour innover proviennent du niveau de la gestion ou de la société mere ou affiliée, on dit que la
démarche de ’entreprise est descendante; lorsqu’elles proviennent de sa division de R-D, de produc-
tion ou de commercialisation, sa démarche est ascendante. Lentreprise dont les idées d’innovation
proviennent des fournisseurs, des clients ou des compétiteurs est classée comme €tant orientée vers
I’extérieur; celle dont les sources sont internes, comme la R-D, la production ou la commercialisation,
est orientée vers l'intérieur.

On a demandé aux PMEC d’évaluer I'importance des diverses sources internes et externes d’inno-
vation, ainsi que I'importance des licences et des brevets canadiens et étrangers, des soci€tés meres
ou affiliées et des contrats gouvernementaux comme sources possibles d’innovation. Les réponses
proposées étaient les suivantes: 0-sans objet; 1-pas important; 2-peu important; 3-important; 4-tres
important; et 5-crucial.

Présde 55 % des PMEC ontrépondu qu’elles avaient introduit des innovations provenant de I'une
de ces sources. Linnovation est donc beaucoup plus fréquente dans la population des PMEC que ne
I'indiquent les chiffres sur la R-D. La proportion est certainement plus élevée que le 33 % des
entreprises qui évaluent la stratégie de R-D comme ayant une certaine importance.

La Figure 15 présente le score moyen attribué aux différentes sources d’innovation de produits et

de procédés.*’ Le point milieu pour les six codes de réponse utilisés pour répondre 2 la question est
2.5.
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En ce qui concerne l'innovation de produits, les clients sont la source la plus importante d’idées
nouvelles, avec un score moyen (erreur-type) de 3.5 (0.05).%° La source interne la plus importante est
la gestion, avec un score de 3.1 (0.05). Les fournisseurs sont classés au deuxieéme rang, avec un score
moyen de 2.8 (0.06). Les sources les moins importantes sont les brevets, licences et marques de
commerce canadienset étrangers, avec des scoresrespectifs de 0.7 (0.05) et de 0.6 (0.04). Limportance
relative des sources d’innovation concernant les procédés est pratiquement la méme que pour les
sources d’innovation des produits.

Limportance des clients et de la gestion comme sources d’innovation indique que les PMEC sont
axées sur la demande et qu’elles ont une démarche descendante.

La distribution des réponses positives est représentée graphiquement  la Figure 16. Le tableau 1
contient les réponses pour les trois sources extérieures, ¢’est-a-dire les clients, les fournisseurs et les
concurrents. Les clients surpassent les deux autres sources. Le plus grand nombre de réponses pour
la catégorie «clients» se situe a 4-«trés important», mais cette source est également cotée a 5-«crucial»
par un tres grand nombre d’entreprises. Le plus haut taux de réponses pour les deux autres sources
externes - fournisseurs et concurrents - se situe & 3-«<important».

Le tableau 2 de la Figure 16 représente graphiquement la distribution des réponses pour les quatre
sources internes. Ici, c’est la gestion qui a la valeur la plus élevée, et le plus grand nombre de réponses
se situe a 4-«treés important». La valeur de la commercialisation est plus élevée que celle de la
production qui, elle, est plus élevée que celle de la R-D. La distribution de toutes les sources internes
est asymétrique vers la droite. Bien que les sources internes obtiennent des scores moyens lé gérement
inférieurs & ceux des sources externes, lorsqu’elles sont mentionnées comme réponse, leur contribu-
tion est évaluée comme trés importante.

Enfin, le tableau 3 de la Figure 16 compare la distribution des sources suivantes: R-D, contrats
gouvernementaux, brevets canadiens, brevets €trangers et société mére ou affiliée. A noter que les

Sources d’'innovation
. Clients

40 = Gestion
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Commercialisation

Concurrents

® ~ 00 W

Production

Gouvernement
R-D

Société mere

Do« o3

Brevets canadiens

g IIIIJ Brevets étrangers

Produits Procédés

Figure 15. Sources d’innovation (produits et procédés)
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contrats gouvernementaux et la R-D ont a peu pres la méme distribution. Les deux courbes sont
asymétriques vers la droite, ce qui indique ici encore que lorsque ces deux sources sont mentionnées
comme réponse, leur score est élevé. C’est également le cas en ce qui concerne la société mére. Par
contre, les brevets canadiens et étrangers obtiennent plus de réponses négatives - «pas important» et
«peu important» - que de réponses positives - «trés important» et «crucial».

Ces résultats indiquent que les petites entreprises se considérent comme innovatrices. Elles sont 2
la fois orientées vers I'extérieur et vers une démarche descendante. Trois des cinq premiéres sources
sont externes: les clients, les fournisseurs et les concurrents. Les deux autres sont la gestion et la
commercialisation. Malgré que les sources externes aient obtenu des moyennes plus élevées, les
sources internes ont une proportion plus forte de scores élevés. Les sources externes peuvent fournir
I'impulsion nécessaire 4 I'innovation, mais les capacités internes sont probablement le facteur déter-
minant dans la mise en oeuvre des activités dans ce domaine.

3.4.5 Orientation du marché

Lorientation du marché est extérieure lorsque les entreprises vendent 3 des marchés situés a
I'extérieur de leur propre région, qu’il s’agisse de marchés qui se trouvent dans une méme ré gion ou
dans des régions différentes. La pénétration de nouveaux marchés extérieurs est souvent considérée
comme une marque de succes, c’est-a-dire le fait de pouvoir entrer en concurrence dans un milieu ot
les criteéres d’excellence sont plus élevés que ceux des marchés locaux.

La pénétration de marchés étrangers, ou mondialisation des marchés, est ’apanage des multinatio-
nales. Certains préconisent depuis longtemps ’expansion des entreprises, de maniére 4 augmenter les
exportations. Implicitement, donc, les petites entreprises ne sont pas considérées comme des expor-
tateurs tres sérieux. En effet, I'une des critiques qui est faite aux PME est qu’elles sont trop
dépendantes des marchés intérieurs (Van Heesch, 1986, p. 129).%!

On peut connaitre I'orientation des PMEC manufacturiéres 4 ’égard des marchés par la mesure
des ventes effectuées sur des marchés extérieurs a leur propre région. Les résultats montrent que les
PMEC, dans toutes les régions, sont orientées vers l'extérieur. Les activités des PMEC ne sont pas
limitées a leur seule région.

Le Tableau 13 présente la répartition géographique des ventes des PMEC du secteur manufacturier
dans les régions suivantes: Atlantique, Québec, Ontario, Prairies, Colombie-Britannique, Etats-Unis
et autres pays. La Figure 17 présente le pourcentage de ventes effectuées a I'extérieur de la région ol
est située ’entreprise.

Les entreprises sises en Colombie-Britannique et dans les Prairies sont les entreprises les plus
orientées vers l'extérieur; elles vendent 48 % de leur produit a I’extérieur de leur région. La Colom-
bie-Britannique détient le plus haut pourcentage de ventes sur les marchés d’exportation (30 %). Les
provinces des prairies sont orientées vers’extérieur, car leur pourcentage de ventes aux autresrégions
est €levé. Les PMEC des Maritimes concentrent généralement leurs ventes sur le marché intérieur.
Leurs ventes sur le marché mondial sont & peu prés équivalentes a celles du Québec, mais leurs
entreprises font moins de commerce interprovincial. UOntario et le Québec ont  peu prés le méme
pourcentage de ventes a I'extérieur de leur province, mais le Québec fait davantage de commerce
interprovincial, tandis que 1’Ontario a un pourcentage plus élevé de ventes aux Etats-Uniset 2 d’autres
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Figure 17. Les ventes a ’extérieur--PMEC manufacturieres

Tableau 13

Commerce interrégional : le secteur manufacturier

Pourcentage des ventes aux autres provinces et au monde’

Destination
Atlantique Québec Ontario Prairies Colombie- Monde
Britannique

Origine Pmec Toutes | Pmec Toutes | Pmec Toutes | Pmec Toutes | Pmec Toutes | Pmec Toutes

entre- entre- entre- entre- entre- entre-

prises prises prises prises prises prises
Atlantique 70.7 42,6 4.8 8.7 10.3 9.0 04 1.8 0.2 0.6 13.6 372
Québec 4.0 4.1 56.8 439 23] 17.6 2.1 4.4 1.6 2.7 124 273
Ontario 29 3.2 9.5 8.8 55.6 425 5.6 6.7 44 32 22.0 359
Prairies 0:5 0.6 0.7 4.1 252 83 52.3 55.5 7.9 6.6 13.5 25.3
Colombie- 0.7 0.3 20 L 54 4.5 9.1 7.8 524 372 30.4 48.5
Britannique

! Tous les pourcentages sont des moyennes pondérées par les ventes.
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pays. Les petites entreprises du Québec vendent davantage sur le marché de 1’Ontario que celles de
I’Ontario sur le marché du Québec.

Le modele du commerce interrégional pour ’ensemble de la population des entreprises manufac-
turieres est présenté au Tableau 13.72 LesPMEC vendent une plus forte proportion de leur production
dans leur région que 1’ensemble des entreprises manufacturiéres. Le pourcentage de leurs ventes a
d’autres régions est & peu prés le méme, mais la proportion d’exportations vers d autres pays est plus
faible. Cependant, les exportations des PMEC du secteur manufacturier 4 extérieur du Canada sont
assez importantes. Bien que le pourcentage de ventes des PMEC sur les marchés mondiaux soit
généralement plus faible que celui du secteur manufacturier canadien (que dominent les grandes
entreprises), les PMEC participent activement au commerce international.

3.5 Stratégies des PMEC

Les parties précédentes donnent un apergu de I'importance attribuée par les entreprises a la
commercialisation, aux ressources humaines, i la technologie et a I'innovation.

La présente partie fournit plus de détails sur la nature des stratégies employées dans cing domaines
majeurs: la gestion, la commercialisation, les ressources humaines, la technolo gie, l'efficacité de la
production et I’aide gouvernementale.

Les questions abordées dans ’enquéte étaient les suivantes:

+ l'importance accordée aux nouvelles méthodes de gestion;

+ la place que la stratégie de commercialisation donne 4 I’introduction de nouveaux produits
sur de nouveaux marchés;

+ sl la stratégie en matiére de technologie suppose la mise au point de technologies de pointe;
« si la stratégie en matiére de ressources humaines porte principalement sur la formation:

+ si la stratégie de production est axée sur les moyens de réduire les cofits des matériaux, de
I’énergie et ou de la main-d’oeuvre;

+ le type d’aide gouvernementale qui est le plus appréciée.
Dans chaque cas, on a demandé aux entreprises d’évaluer différents choix qui leur étaient proposés
en les classant selon une échelle de 02 5 (0-sans objet; 1-pasimportant; 2-peu important; 3-important;

4-trés important et 5-crucial). Une valeur positive indique que Ia politique ou la stratégie peut
s’appliquer au répondant.

3.5.1 Pratiques de gestion

La gestion a été évaluée comme le facteur le plus important dans la réussite des petites et des
moyennes entreprises. Afin d’isoler les pratiques de gestion qui regoivent le plus d’attention, on a
demandé aux PMEC de classer les points suivants par ordre d’importance:

+ intéressement des cadres par un régime de rémunération;
+ structures organisationnelles novatrices;

+ contrble des stocks au moment adéquat;

- contrdle du processus;

+ gestion de la qualité totale.
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Ce classement a permis de faire la distinction
entre I'importance relative accordée a Ia gestion
globale des ressources (gestion de la qualité to-
tale) et a des aspects particuliers de la gestion,
comme les mesures incitatives et les structures
de 'organisation.

La Figure 18 illustre la valeur moyenne accor-
dée a ces pratiques par les entreprises qui ont
donné€ une valeur positive a au moins une partie
de la question. Pour cet échantillon, le point
milieu des réponses possibles est 2.5.3

En général, les PMEC accordent une plus
grande valeur a la gestion globale desressources
qu’adesaspects particuliers, comme les mesures
incitatives et les structures organisationnelles.
La gestion de la qualité totale vient au premier
rang, avec un score moyen (erreur-type) de 3.4
(0.05); viennent ensuite la structure organisa-
tionnelle novatrice, avec un score de 2.6 (0.05),
les mesures incitatives pour les cadres, avec un
score de 2.4 (0.05), le contrble des stocks au
moment adéquat, avec un score de 2.4 (0.06) et
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Figure 18. Les stratégies de gestion: scores moyens
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le contrdle du processus, avec un score de 2.3 (0.06).

Le classement des scores moyens pour I’ensemble de ’échantillon est influencé par le modele des
réponses manquantes. Le pourcentage de réponses manquantes est faible pour la gestion de la qualité
totale (11 %), mais il augmente continuellement et atteint 29 % pour le contréle de 1'inventaire et
35 % pour le controle du processus. Lorsqu’on utilise seulement les entreprises qui ont donné une
valeur positive a toutes les pratiques de gestion (échantillon inclusif des réponses positives) pour
calculer la moyenne, ces deuxderniers aspects passent au deuxi¢me rang, tout juste derriére la gestion
de la qualité totale; les moyennes respectives sont alors de 3.5 (0.05), de 3.3 (0.05) et de 4.0 (0.05)
(voir Annexe III, Tableau 3.3).%

La distribution des scores pour ce groupe d’entreprises (échantillon inclusif des réponses positives)
est présentée a la Figure 19, tableaux 1 et 2. Le mode pour les facteurs gestion de la qualité totale,
contrdle du processus et contrdle de l'inventaire au moment adéquat se situe a 4-«trés important».
Pour le facteur structures organisationnelles novatrices, le mode est réparti sur les deux valeurs 3
(important) et 4 (trés important). Seul le facteur intéressement des cadres est centré i la valeur 3
(important).

En conclusion, les PMEC accordent la priorité & gestion de la qualité totale et aux structures de
gestion en général. Lorsque les facteurs de contrdle du processus et de contrdle de 1'inventaire au
moment adéquat sont pertinents, on leur accorde une importance considérable.

3.5.2 Marchés et produits

LesPMEC accordentala commercialisation la seconde place dansles stratégies de développement,
immédiatement aprés la gestion. A cet égard, elles surclassent leurs concurrents du point de vue de
la qualité du produit, du service a la clientele et de la souplesse.

Lenquéte visait a déterminer dans quelle mesure les PMEC adoptent des straté giesde commercia-
lisation novatrices et agressives plutét que des stratégies prudentes, c’est-a-dire la place qu’elles
accordent aux nouveaux produits et aux nouveaux marchés.

On a demandé aux PMEC d’évaluer I'importance qu’elles attribuent aux choix suivants:

« vendre les produits existants sur les marchés actuels;
+ introduire de nouveaux produits sur les marchés actuels;
« introduire les produits existants sur de nouveaux marchés;
» introduire de nouveaux produits sur de nouveaux marchés.
La premiere stratégie est la moins agressive. La deuxi¢me et la troisi¢éme comportent un aspect de

nouveauté. La derniére est la plus agressive, en ce sens qu’elle vise a la fois de nouveaux produits et
de nouveaux marchés.

La Figure 20 présente le score moyen pour chacune des quatre catégories pour les PMEC qui ont
donné une réponse positive a I'une ou l'autre partie de cette question. Etant donné qu’une valeur 0
(sans objet) est une réponse valide, le point milieu des réponses possibles est de 2.5.

Les PMEC préferent exploiter les avantages qu’elles possédent, ¢’est-a-dire maintenir les produits
existants sur les marchés actuels. Cette stratégie obtient le score moyen le plus élevé, qui est de 3.6
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(0.05). Viennent ensuite les choix des nouveaux
produits sur les marchés actuels et des produits
existants sur de nouveaux marchés, qui regoi-
vent un score moyen de 3.1 (0.05). Enfin, la
stratégie d’introduire de nouveaux produits sur
de nouveaux marchés obtient un score moyen de
2.7 (0.05).

Ces évaluations indiquent que les PMEC fa-
vorisent le maintien de leurs ventes sur leurs
marchés traditionnels, mais en méme temps,
qu’elles visent une expansion vers de nouveaux
marchés. Il y a un pourcentage considérable de
I’échantillon qui considére comme «trés impor-
tant» ou «crucial» l'introduction de nouveaux
produits ou la pénétration de nouveaux mar-
chés. Quelque 49 % des entreprises indiquent
que ces stratégies contribuent de fagon impor-
tante a leur croissance. Environ 47 % considé-
rent comme «trés important» ou «crucial» le
choix d’introduire de nouveaux produits sur de
nouveaux marchés.
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Figure 20. Stratégies de commercialisation: scores

moyens

Ici encore, I'importance relative des différentes stratégies, illustrée dans les scores moyens, est
modifi€e par la courbe des réponses indiquant qu’une stratégie est «sans objet». Seulement 9 % des
répondants déclarent que la stratégie la moins agressive (produits existants et marchés actuels) ne
s’applique pas. Pour ce qui est de la stratégie la plus agressive (nouveaux produits et nouveaux
marchés), 19 % indiquent qu’elle ne s’applique pas.
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Figure 21. Stratégies de commercialisation: distributions
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Pour mieux comparer la valeur
attribuée auxdifférentes stratégies,

e ; Comparaison des stratégies de commer-
la distribution des réponses pour

cialisation: Canada et pays nordiques

les seulesentreprisesquiontdonné (% d'entreprises qui évaluent i3

stratégie comme importante)

une valeur positive a chaque straté-

gie (échantillon inclusif des ré-
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Figure 21. La valeur modale se si-

tue a 4-«trés important» pour les

quatre stratégies. A cette valeur, la g Finlande
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fréquence des réponses pour la
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plus pIUdente' Produits existants :

marchés actuels

La stratégie de commercialisa-
tion des produits des PMEC peut Pourcentage
se comparer a celle des entreprises
des pays nordiques. La Figure 22
présente le pourcentage des entre-  Figure 22. Stratégies de commerce-Canada et pays nordiques
prises au Canada, au Danemark, en
Finlande et en Norvege qui éva-
luent chacune des stratégies comme importante.’ Les entreprises canadiennes n’accordent pas plus
d’importance a la stratégie «nouveaux produits sur les marchés actuels», maiselles donnent une valeur
supérieure aux deux questions portant sur de nouveauxmarchés, ce qui traduit peut-€tre I’orientation
des entreprises canadiennes vers des marchés extérieurs. Ce qu’il faut aussi noter en particulier, c’est
que le Canada obtient un score plus élevé que les pays nordiques en ce qui concerne la stratégie la
plus agressive «nouveaux produits sur de nouveaux marchés».

En conclusion, une proportion considérable de PMEC, tout en ne négligeant pas leur clientele de
base, ont adopté une stratégie de commercialisation dynamique visant 2 introduire de nouveaux
produits ou a pénétrer de nouveaux marchés.

3.5.3 Ressources humaines

La stratégie en matiére de ressources humaines a été classée au troisi®me rang en importance, apres
la gestion et la commercialisation. Les stratégies dans ce domaine portent notamment sur des
programmes de formation, de nouvelles structures visant a motiver le personnel et des régimes de
rémunération qui y sont associés. Pour évaluer I'importance accordée par les PMEC a ces stratégies,
I’enquéte a abordé les aspects suivants:

» formation continue du personnel;
+ nouveau systtme de rémunération;
» motivation du personnel par d’autres moyens.

La Figure 23 présente les scores moyens pour les entreprises qui ont donné une valeur positive a
au moins une des catégories (échantillon inclusif). Les stratégies sont axées en premier lieu sur la
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motivation en général, en deuxiéme lieu sur
la formation du personnel et enfin, sur de
nouveaux régimes de rémunération; les
scores moyens sont respectivement de
3.3(0.03),3.1(0.03) et 2.5(0.04). Cesdonnées
indiquent que les PMEC favorisent d’abord
des moyens non pécuniaires pour motiver le
personnel et améliorer sa compétence.

Ladistribution desréponses pour les entre-
prises qui ont donné une valeur positive a
chacune de ces stratégies (échantillon inclusif
desté€ponses positives) est présentée a la Fi-
gure 24. La courbe de la stratégie «autres
moyens de motivation» présente un nombre
a peu pres égal de réponses 4-«trés important
et 3-«important». La distribution des ré-
ponses sur la formation est centrée a 3-«im-
portant», mais comme celle des réponses sur
les autres motivations, elle est asymétrique
versle haut. Cesdeuxprogrammes sont consi-
dérés comme les plus importants par les ré-
pondants qui classent tous les programmes
comme importants pour leur entreprise.

Le fait que les PMEC accordent une

Stratégies générales de développement
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Figure 23. Stratégies--ressources humaines: scores
moyens

grande valeur a la formation du personnel confirme la constatation précédente que la compétence de
la main-d’oeuvre a beaucoup d’importance. Les PMEC ont besoin d'un personnel qualifié pour mettre
en oeuvre leur stratégie de développement, mais en plus, elles s’intéressent concrétement a ’'amélio-

ration de ces compétences.
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Figure 24. Ressources humaines: distributions
Statistique Canada - n© 61-523F au cat. 48



Stratégies de réussite

3.5.4 Technologie

Pour connaitre I'orientation de la stratégie en matiére de technologie, on a demandé aux PMEC
d’indiquer d’ou proviennent les technologies qu’elles utilisent. Les stratégies se différencient selon
qu’ellesimpliquent lamise au point etle perfectionnement de techniques déja existantes ou la création
oul’adoption de nouvelles techniques. On a demandé auxentreprises d’évaluer I'importance des choix
sulvants:

» améliorer sa propre technologie;

+ utiliser une technologie mise au point par d’autres;

+ mettre au point une nouvelle technologie;

» perfectionner une technologie mise au point par d’autres.

La deuxieme stratégie est la moins audacieuse, car elle mise simplement sur une technologie créée
par d’autres. Les trois autres consistent 4 mettre au point de nouvelles techniques de différentes
manieres. La premiere d’entre elles vise 2 améliorer sa propre technologie. La troisi¢éme pénétre en
zone inexplorée en créant une toute nouvelle technologie. La quatri¢me innove aussi en perfection-
nant une technique créée par d’autres.

Les scores moyens.présentés a la Figure 25 sont ceux des entreprises qui ont donné une réponse
positive a I'une ou l'autre des catégories (échantillon inclusif). La stratégie «améliorer sa propre
technologie» vient au premier rang, avec un score de 3.2 (0.05). La stratégie la moins agressive, qui
consiste a utiliser une technologie mise au point
par d’autres, vient au deuxi€me rang, avec un
score de 2.8 (0.05). Les deux autres stratégies
audacieuses, «créer une nouvelle technologie» et
«perfectionner une technologie mise au point Stratégies - Technologie
par d’autres» obtiennent les scores les plus bas,
qui sont respectivement de 2.4 (0.06) et de 2.3 354
(0.06).

@ Améliorer sa propre technologie

La différence entre les scores attribués aux
deux stratégies les plus agressives et a la
deuxieme stratégie (adopter une technologie
mise au point par d’autres) provient principale-
ment du pourcentage important d’entreprises
(24 %) qui considérent que les stratégies agres-
sives ne sont pas applicables. La distribution des
réponses pour les seules entreprises qui ont don-
n€ une valeur positive a chaque stratégie (échan-
tillon inclusif des réponses positives) est présen-
tée a la Figure 26. Le plus grand nombre de
réponses pour la stratégie «améliorer sa propre  Figure 25. Stratégies technologiques: scores
technologie» se situe a la valeur 4-«trés impor- moyens
tant». Les stratégies «utiliser une technologie
mise au point pard’autres» et «perfectionner une
technologie mise au point par d’autres» ont une distribution trés semblable. Toutesdeuxontune valeur
de 3-«important». La distribution de la stratégie «créer une nouvelle technologie» a une valeur de
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Figure 26. Stratégies technologiques: distributions

4-«treés important», et elle présente un pourcentage plus élevé de réponses «trés important» ou
«crucial» que les stratégies «utiliser une technologie mise au point par d’autres» et «perfectionner
une technologie mise au point par d’autres». Environ 41 % des entreprises qui donnent une valeur
positive a toutes les'stratégies se situent dans cette catégorie (31 % si on considére toutes les
entreprises qui ont donn€ une réponse positive & au moins une partie de la question - 1’échantillon
inclusif).

Aprés I'amélioration de sa propre technologie, la création d’une nouvelle technologie est pergue
comme plus importante que 1'une ou 'autre forme d’emprunt. Comme c’est le cas pour la stratégie
de commercialisation, les PMEC bitissent sur des avantages déja acquis en matieére de technologie,
mais elles adoptent aussi des stratégies dynamiques dans de nouveaux domaines. Plus du tiers des
entreprises de 1’échantillon accordent une trés grande importance a la création ou a I’adoption de ce
qui représente pour elles de nouvelles techniques.

3.5.5 Utilisation des facteurs de production

Lefficience des opérations dépend de ’utilisation rationnelle des facteurs de production. Laccrois-
sement de la productivité est le résultat d’une production accrue a des coiits moindres. Au cours de
la dernieére décennie, l’accroissement de la productivité au Canada a diminué par rapport a celle de
nos principaux partenaires commerciaux. La cause de ce ralentissement n’est pas trés bien comprise.

Pour mieux comprendre sur quoi portent les efforts des petites entreprises en vue d’améliorer leur
rendement, on a demandé aux PMEC d’évaluer I'importance des aspects suivants:
« réduire les coiits de la main-d’oeuvre;
« réduire les cofits d’énergie;
« utiliser les matériaux existants de maniere plus efficace;
« utiliser de nouveaux matériaux.
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La Figure 27 présente le score moyen de chacune de ces stratégies pour les PMEC qui ont donné
une valeur positive 2 au moins une d’entre elles (échantillon inclusif).

La stratégie évaluée comme la plus importante pour I’amélioration du rendement est la réduction
des cofits de la main-d’oeuvre, qui obtient un score de 3.6 (erreur-type de 0.04). Viennent ensuite
I'utilisation plus efficace des matériaux existants, avec un score moyen de 2.8 (0.06) et la réduction
des cofits d’énergie, avec un score moyen de 27 (0.06). Lutilisation de nouveaux matériaux vient en
dernier, avec un score de 2.2 (0.06).

Comme il y avait des entreprises de services
dans 1’échantillon, entre 20 % et 30 % des
PMEC ont répondu que les stratégies relatives
aux matériaux ne sont pas pertinentes. La Fi-
gure 28 présente la distribution des entreprises Stratégies - Réduction des colts
qui ont donné une réponse positive a chaque
stratégie (échantillon inclusif des réponses posi- 405
tives). La réduction des coiits de la main-d’oeu- A5
vre et l'utilisation plus efficace des matériaux
existants ont toutes deuxle plus grand nombre de
réponses a 4-«trés important». Cependant, le 20|
facteur «réduction des coits de la main-d’oeu-
vre» est évalué comme «crucial» par deux fois
plus d’entreprises que le facteur «utilisation plus
efficaces des matériaux» n’est évalué lui-méme
comme 5-«crucial». Bien que la stratégie relative
aux nouveaux matériaux n’ait qu’une valeur mo-
dale de 3-«important», une proportion impor-
tante de ’échantillon accordent la valeur 4-«trés
important» ou 5-«crucial» a cette stratégie. Les
deux stratégies portant sur l’utilisation des maté-
riaux semblent donc avoir une grande impor- Figure 27. Réduction des coiits: scores moyens
tance, mais pour un petit nombre d’entreprises.
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Iciencore, une question similaire nous permet de comparer les scores des PMEC canadiennes pour
ces quatre stratégies a ceux des entreprises des pays nordiques. La Figure 29 présente le pourcentage
des entreprises au Canada, au Danemark, en Finlande et en Norvége qui ont évalué chaque stratégie
comme importante. Le Canada et la Finlande mettent tous deux1’accent sur la réduction des cofits de
la main-d’oeuvre. Le Canada accorde beaucoup plus d’importance que les pays nordiques a la
réduction des colits d’énergie. Pour ce qui est des stratégies relatives aux matériaux, 1’évaluation du
Canada est équivalente ou supérieure a celle de 1a Norvége et du Danemark, mais elle est moins élevée
que celle de la Finlande.

En conclusion, les PMEC estiment que la stratégie de réduction des coiits de la main-d’oeuvre est
la plus efficace pour améliorer leur rendement. Mais il y a une proportion importante d’entreprises
de I’échantillon qui évaluent «I'utilisation plus efficace des matériaux existants» comme «cruciale» ou
qui favorisent 'utilisation de nouveaux matériaux.
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Figure 28. Réductions des coiits: distributions des scores
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Statisique Canada - n© 61-523F au cat. 52



Stratégies de réussite

3.5.6 Utilisation des programmes et des services gouvernementaux

Les programmes gouvernementaux se classent bien aprés la plupart des autres facteurs de réussite,
d’aprés’évaluation des PMEC. C’est pourquoi il est important de connaitre les programmes qui sont
le plus appréciés des petites entreprises qui réussissent. Ces programmes sont offerts par les gouver-
nements fédéral, provinciaux et municipaux. On a donc demandé aux PMEC d’évaluer I'importance
des programmes et services gouvernementaux énumérés ci-dessous auxquels elles ont recours:

« incitation fiscale a la R-D;
. achats de 1'Etat;

« programmes de formation;
« soutien a I’industrie;

« incitation a 1’exportation;
« services d’information.

Léchelle d’évaluation utilisée est la suivante: O-sans objet, 1-pas important, 2-peu important,
3-important, 4-trés important et 5-crucial. Environ 44 % des entreprises de I’échantillon ont déclaré
avoir eu recours a au moins un de ces programmes, mais une majorité d’entre elles ont attribué la
valeur 0-«sans objet» a au moins un des six programmes, ce qui indique que 1'utilisation des pro-

grammes varie considérablement. Seulement 11 % des entreprises ont donné une réponse positive a
toutes les questions, ce qui implique néanmoins qu’elles ont utilisé les six programmes.

La Figure 30 représente graphique-
ment le score moyen de chacun des pro-
grammes gouvernementauxpour toutes
les PMEC qui ont donné une valeur

positive a au moins un de ces pro- Programmes gouvernementaux
grammes. Conformément aux constata-
tions précédentes, les scores moyens at- i rov. .

Incitation a I'exportation

tribués aux programmes gouvernemen-
taux sont faibles: ils varient entre 1.2 et
1.8. Les programmes de formation ob-
tiennent la premiére place, avec un Soutien & lindustrie
score moyen (erreur-type) de 1.8 (0.06).
Les programmes d’achat de I’Etat, d’in-
formation et de soutien a I'industrie se
classent dans un deuxiéme groupe, avec
une moyenne qui se situe autour de 1.5. Formation
Viennent enfin les programmes d’inci-
tation ala R-D etal’exportation, quiont
chacun un score moyen de 1.2 (0.06).

Incitation fiscale a la R-D

Achats de I'Etat

Information sur les marchés

Score moyen

La distribution des réponses de 1'é-
chantillon inclusif pour toutes les caté-
gories est présentée a la Figure 31. Lin-
citation ala R-D et a ’exportation ont le
plus grand nombre de réponses «sans

Figure 30. Programmes gouvernementaux: scores moyens
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Figure 31. Programmes gouvernementaux: distributions

objet», probablement parce que ces programmes n’ont pas été utilisés. Les catégories formation et
services d’information sur les marchés ont le plus faible nombre de réponses «sans objet».

En général, plus grand est le nombre
d’entreprises qui ont participé a un pro-
gramme (celles qui donnent une réponse
positive), plus grande est la concentration
de réponses totales a la valeur «pas impor-
tant» ou «peu important». Par exemple, il y
apeuderéponses(attribuéesala formation
et, pour les entreprises qui donnent une va-
leur positive a ce programme, la plus grande
fréquence se situe a 2-«peu important». Un
grand nombre d’entreprises donnent une
valeur 0 auxprogrammes d’incitation fiscale
a la R-D et d’achats de I’Etat, mais pour
cellesquileur attribuent une valeur positive,
le plus grand nombre de réponses se situent
a 4-«trés important».

Plutdt que de s’attacher a la réponse
moyenne, on peut examiner le nombre d’en-
treprises qui considérent les programmes
comme importants - la queue supérieure de
la distribution. Pour ce faire, on a calcul€ le
pourcentage de toutes les entreprises qui
ont évalué un programme comme «impor-
tant», «trésimportant» ou «crucial» et on 1’a

Importance des programmes
gouvernementaux

(Important - trés important - crucial)

Services d'information
@ Programmes de formation

Q Soutien a l'industrie
Incitation fiscale  la R-D
E Incitation & I'exportation

®MQ ® -~ 3 ® 0O C O D

Programme

Figure 32. Programmes gouvernementaux: les plus
importants
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reproduit graphiquement a la Figure 32. On constate que les programmes d’information sur les
marchés et de formation se classent en téte de la liste, tandis que les programmes d’incitation 2 la R-D
et a ’exportation se classent 4 la fin.

Les programmes gouvernementaux sont offerts par I’'administration fédérale et les administrations
provinciales. On peut s’attendre 4 ce que la valeur attachée aux différents programmes varie selon les
régions en fonction de la situation locale. Le Tableau 14 présente les scores moyens attribués aux
programmes selon les régions. Il y a un certain nombre de différences entre le classement des régions
et le classement national. Dans la région de I’Atlantique, la formation est dépassée par les achats de
’Etat et les services d’information sur les marchés. Au Québec, I'incitation fiscale a la R-D monte
dans la liste et la formation descend par rapport 4 la moyenne nationale. L'Ontario, les Prairies et la
Colombie-Britannique reflétent le classement national.

Sion compare maintenant chacun des programmes entre les régions, on constate que la formation
obtient le score le plus faible au Québec. Linformation sur les marchés recoit le plus haut score dans
la région de I’Atlantique et le plus bas au Québec. Les achats gouvernementaux obtiennent le plus
haut score dans la région de I’Atlantique. La R-D obtient le plus faible score des entreprises de la
région de I’Atlantique, mais le plus élevé de celles du Québec. Lincitation a I’exportation regoit le
plus haut score de la part du Québec, ce qui concorde avec 'orientation vers I’exportation chez la
petite entreprise dans cette province.

Tableau 14

Importance des programmes gouvernementaux selon la région : scores moyens

Programme Atlantique Québec Ontario Prairies Colombie- Toutes
Britannique

Formation 1.85 1.62 1.86 1.94 1.70 1.80

Information 1.87 1.31 1.54 143 1.57 1.53

sur les

marchés

Achats de 1.90 147 1.51 1.56 1.60 1.57

I’Etat

Soutien 1.68 1.58 142 1.66 1.48 1.52

a I'industrie

Incitation 0.91 1.46 1.14 1.30 1.10 1.19
fiscale &

laR-D

Incitation & 1.09 1.28 1.17 1.10 1.10 1.16
I’exportation ’
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3.6 Apercu des stratégies et des activités des petites entreprises

Le profil présenté dans cette partie est tiré de I'importance accordée par les entreprises i certaines
stratégies et aux activités connexes. Il révele que les points forts percus par les PMEC sont variés.

Les PMEC considérent qu’elles possédent certaines des qualités traditionnellement attribuées aux
petites entreprises : la souplesse nécessaire pour satisfaire les besoins du client, la qualité du produit
etle service 4 la clientele. Cependant, leur supériorité se manifeste également dans d’autres domaines,
notamment au niveau de la compétence en matiére de gestion. Les stratégies visant 4 améliorer les
pratiques de gestion sont ax€es sur une approche globale. La stratégie de gestion des PMEC met
I’accent sur la gestion de la qualité totale et, sl y a lieu, sur le contrdle du processus et sur le contrdle
des stocks au moment adéquat.

La commercialisation joue un role prépondérant dans les petites entreprises. Les PMEC placent la
commercialisation au second rang comme facteur de réussite, immédiatement aprés la gestion. Elles
se classent au-dessus de leurs concurrents du point de vue de la qualité de leur produit, de leur
souplesse a I’€gard des besoins du client et de leur service a la clientéle. Leurs dépenses en commer-
cialisation comptent pour environ 23 % de leur investissement total.

De plus, les PMEC accordent beaucoup d’importance a la résolution des questions du cofit en
capital et de I’acces au capital. Le coit en capital et 1’accés au capital sont deux facteurs considérés
comme importants pour expliquer la réussite des PMEC. Ces entreprises utilisent relativement plus
de capital a long terme que de capital a court terme. Elle ont davantage recours aux capitaux propres
qu’a des capitaux empruntés. Les bénéfices non répartis constituent la plus grande part des capitaux
propres.

Bien que la réussite soit généralement attribuée aux domaines plus traditionnels de la gestion, de
la commercialisation et des finances, les compétences de la main-d’oeuvre ont également de I'impor-
tance. La qualité de la main-d’oeuvre est une priorité pour les PMEC. Les PMEC sont conscientes
de la nécessité de disposer d’une main-d’oeuvre hautement qualifiée et elles estiment que le niveau
de compétence de leurs employés est supérieur a celui des entreprises concurrentes. Leur stratégie
en matiere de ressources humaines est axée sur la formation continue du personnel. Les PMEC
consacrent en moyenne 9 % de leursdépenses d’investissement 4 la formation du personnel, et environ
53 % des entreprises offrent une formation a leurs employés.

Il est plus difficile de déterminer I'importance que les PMEC accordent a ’activité innovatrice.
Néanmoins, lesréponses a une vari€té de questionsindiquent que les PMEC sont innovatrices au sens
large. Bien que 16 % des investissements soient consacrés en moyenne a la R-D et que le ratio de la
R-D aux ventes soit sain par rapport a celui de la population des entreprises, les données sur la R-D
sous-estiment la capacité d'innovation des PMEC. La proportion de PMEC qui attribuent leur succés
a leur stratégie en mati¢re d’innovation (30 %) est plus élevée que ne I'indiquent les réponses sur les
dépenses consacrées a la R-D (12 %). Une proportion encore plus importante de PMEC déclarent
avoir innové (55 %), bien qu’un petit nombre seulement des innovations proviennent d’une unité
formelle de R-D. Un grand nombre d’entre elles considérent I'introduction de nouveaux produits et
I’acces a de nouveaux marchés comme des facteurs cruciaux. Les stratégies de développement, tant
dans le domaine de la commercialisation que dans celui de la technologie, démontrent qu’un fort
pourcentage de PMEC ont adopté une stratégie agressive portant sur de nouveaux produits et de
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nouvelles technologies. Un grand nombre d’entre elles axent leurs efforts de commercialisation sur
I'introduction de nouveaux produits et la pénétration de nouveaux marchés. Dans le domaine de la
technologie, une forte proportion de PMEC adoptent de nouvelles techniques, perfectionnent des
techniques mises au point par d’autres ou améliorent leur propre technologie. En ce qui concerne les
stratégies de production, beaucoup se tournent vers de nouveaux matériaux pour réduire les cofits.

Linnovation dans les PMEC provient a la fois de sources externes et de sources internes a
I’entreprise, bien que ces entreprises sont généralement orientées vers ’extérieur quant a ’impor-
tance qu’elles accordent aux différentes sources d’innovation. Les principales sources d’innovation
provenant de I'extérieur sont les clients et les fournisseurs; de 'intérieur, elles sont introduites au
niveau de la gestion, de la commercialisation et de la production. La stratégie en matiére d’innovation
ne repose pas exclusivement, ou méme principalement, sur la stratégie de R-D, qui se classe 4 un rang
inférieur comme facteur de réussite. C’est plutdt la stratégie en matiére de technologie qui est
considérée comme facteur important.

Enfin, lesPMEC estiment que les programmes gouvernementaux contribuent moins a leur réussite
que les domaines traditionnels que sont la gestion, la commercialisation, les finances, la compétence
de la main-d’oeuvre et la capacité technologique. En effet, ’aide gouvernementale est pergue comme
importante par une petite proportion seulement des PMEC. Les programmes les plus appréciés par
le plus grand nombre d’entre elles sont ceux qui ont des effets externes précis, comme les programmes
de formation et les services d ‘information sur les marchés.
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4. Rendement et stratégies d’entreprise

La stratégie d’entreprise est basée sur le soutien que les gouvernements offrent a I’innovation, aux
programmes de formation et aux investissements et sur un certain nombre d’autres programmes,
notamment l'incitation & 'exportation, les services d’information sur lesmarchéset lesachatsde I'Etat.
Les décisions au sujet de l'affectation des ressources publiques aux divers programmes exigent des
réponsesa certaines questions: Les stratégies en matiére d’innovation sont-elles importantes? Quelle
est leur importance par rapport a d’autres programmes? Les programmes de formation contribuent-
ils au succes? Si oui, les entreprises qui réussissent le mieux assurent-elles la formation dun grand
nombre de travailleurs? Quelle est I'importance de la structure du capital comme facteur de crois-
sance? Quelle est 'importance relative de chaque facteur? On peutrépondre a ces questions de deux
manieres trés différentes.

Dans la premiere partie de cette étude, on donne un apercgu général des stratégies et des activités
mises en oeuvre par un échantillon de petites et de moyennes entreprises en croissance. On tente de
répondre a ces questions en présentant I’évaluation qu’elles font de I'importance de ces différentes
stratégies.

Léchantillon des PMEC a été choisi dans le but d’examiner le profil d’un groupe d’entreprises
prospéres. La réussite a été définie comme étant la croissance du point de vue de I’emploi, des ventes
et de I'actif. Toute entreprise qui avait connu une diminution dans I'un ou l’autre de ces trois domaines
pendant la période de croissance de quatre ans de la fin des années 80 était exclue de I’échantillon.
Le critere de croissance, choisi pour définir I’échantillon utilisé dans cette étude, exclut les entreprises
qui étaient en déclin. La partie précédente a démontré que le groupe choisi, désigné comme étant les
entreprises en croissance, est largement représentatif de 1’ensemble de la population des petites
entreprises en ce qui concerne la structure professionnelle, les dépenses en matiere de R-D et
I'importance de la formation.

Cette vue d’ensemble fournie dans la premiere partie présente une évaluation de I'importance de
I'innovation, des activités de formation, de la structure du capital et de 1'utilisation des programmes
gouvernementaux, qui sont tous des domaines touchés par des politiques gouvernementales impor-
tantes. Pour ce faire, on a situé chacun de ces aspects dans un contexte plus large, en comparant
I'importance que les entreprises prospéres leur attachent et en examinant un certain nombre d’autres
problemes qu’elles doivent surmonter, notamment en ce qui concerne la gestion, la commercialisa-
tion, le cofit en capital, la qualité, le prix et la gamme des produits.

Bien que le profildes PME C de I’échantillon ne soit pasun profil d’entreprises fléchissantes, 'image
de ce groupe pris dans son ensemble ne peut pas €tre utilisée pour déterminer quelles sont les
politiques et les activités qui conduisent certaines d’entre elles a devancer les autres. La premiere
partie de cette étude se limitait 4 une description des caractéristiques d’une classe d’entreprises
dynamiques. Lobjet de la présente partie est de décrire les caractéristiques qui font que certaines
entreprises passent au premier rang de cette classe, tandis que d’autres restent derriére.

Pour ce faire, nous examinons les différences entre les entreprises plus prosperes et les entreprises
moins prosperes en €tablissant la différence entre les politiques et les activités des entreprises qui
forment ces deux groupes. Nous avons opté pour cette méthode, plutdt que de faire la comparaison
entre des réussites spectaculaires et des échecs lamentables. La seconde méthode a son utilité en
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certaines circonstances, mais pas dans le cas présent. Le but visé ici est de distinguer entre les
entreprises qui font peu pour la croissance et celles qui font beaucoup, et pas entre celles qui
contribuent au déclin et celles qui contribuent 2 la croissance. Celles qui contribuent au déclin sont
par trop visibles. La présente étude est axée sur une distinction plus difficile, ¢’est-a-dire entre les
entreprises dont les perspectives de croissance ne sont que médiocres, mais qui exigent tout autant du
trésor public, et celles qui seront les gagnantes de demain, qui atteindront ’excellence dans leur
secteur d’activité et qui deviendront plus rentables.

Pour faire cette comparaison, il faut choisir un critére qui permette de séparer les entreprises qui
réussissent le mieux et celles qui réussissent le moins bien. Pour déterminer les stratégies et les
activit€s associ€es a la réussite, I'échantillon des PMEC a été divisé en deux groupes, les entreprises
plus prosperes et les entreprises moins prospéres, en utilisant comme critére ’augmentation de
I'emploi et des ventes et les antécédents financiers des entreprises entre 1984 et 1988.

4.1 Mesures de la réussite

Laréussite présente plusd’une facette et par conséquent, elle peut se mesurer de différentes facons.
Elle se définit comme étant le taux de variation de la taille, de la part du marché, de la rentabilité ou
de la productivité de I’entreprise.

D’abord, on peut dire qu’une entreprise réussit bien lorsque sa croissance est plus rapide que celle
des autres. Cette croissance rapide peut &tre attribuable au fait qu’elle se trouve dans un secteur
d’activité qui se développe rapidement ou encore, au fait qu’elle élargit sa part de marché. Le taux
d’augmentation de la taille d’'une entreprise permet de mesurer cette facette de la réussite.

En second lieu, on peut dire qu’une entreprise réussit bien si elle surpasse les autres dans le méme
secteur d’activité. Pour définir la réussite dans ce cas, il faut extrapoler a partir des facteurs de
croissance inhérents a ce secteur d’activité et comparer l’entreprise 4 ses concurrentes du méme
secteur. Le taux d’augmentation de la part du marché permet de mesurer cet aspect de la réussite.

En troisieme lieu, sans connaitre de croissance rapide ou d’augmentation de sa part de marché, une
entreprise peut €tre considérée comme prospére si son taux de rentabilité ou de productivité est élevé
ou s’il augmente avec le temps. Dans ce cas, c’est ’'augmentation de la rentabilité ou de la productivité
qui permet de mesurer cette dimension de la réussite.

Nous avons choisi ici une approche éclectique pour définir la réussite. Nous reconnaissons qu’il
peut exister plus d’une mesure qui soit significative et par conséquent, nous avons recours a différents
indicateurs du succes. Bien que 1'évaluation de la réussite puisse présenter de multiples facettes, il y
a une mesure qui constitue I’axe principal de cette étude : c’est 'augmentation de la part du marché.
En effet, étant donné que notre objectif premier est de déterminer s’il existe un ensemble de facteurs
communs qui permettent a des entreprises de dépasser leurs concurrents dans différents secteurs
d’activité, 'utilisation de la part de marché comme critére de mesure nous permet d’écarter les effets
inhérents aux différents secteurs d’activité, qui ont une influence sur le taux de croissance de
I'entreprise.

Il est important de recornaitre, cependant, que I’augmentation de la part de marché, prise isolé-
ment, ne constitue pas une mesure du succes. Les entreprises dont la part de marché augmente ne
sont pas nécessairement considérées comme prosperes si elles deviennent moins rentables.
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Une €tude connexe (Baldwin et Gorecki, 1990) indique que I'augmentation de la part de marché
est souvent associ€e a 'augmentation de la productivité et que, par conséquent, les entreprises dont
la part de marché augmente sont généralement des entreprises rentables. Pour vérifier si c’est le cas
ici, nous utilisons des mesures de 'augmentation de la productivité et de la rentabilité et nous
examinons jusqu’a quel point elles sont associées a 'augmentation de la part de marché. Le change-
ment dans la productivité et la rentabilité est mesuré par rapport 4 la moyenne du secteur d’activité,
de maniere a €carter les effets inhérents a ce secteur, qui peuvent avoir une influence sur la rentabilité
d’une entreprise.

Apres avoir défini en quoi consiste la réussite, il faut définir I'unité selon laquelle elle est mesurée.
La part de marché peut se mesurer sous I’angle des extrants - les ventes - ou sous I’angle des intrants
- l'actif et 'emploi. Le chiffre d’affaires est évidemment le critére le plus pertinent. Toutefois, étant
donné I'importance que certains accordent & I’'augmentation de I’emploi, la proportion des intrants
est €galement utilisée pour fournir une image de la relation intrants-extrants dans la croissance des
entreprises.

4.2 Dimensions de la réussite des PMEC

Dans cette €tude, la variation de la part de marché, mesurée entre 1984 et 1988, est évaluée en
fonction des données sur les ventes (MSHC). La variation de la part des intrants est mesurée d’aprés
lesdonnées sur la main-d’oeuvre (LSHC), I’actif (ASH) et les capitaux propres (EQSHC). La variation
de la part des profits (PSHC) est également incluse, de maniére a vérifier si les entreprises qui
augmentent leur pourcentage de production augmentent aussi leur pourcentage de profit total. On a
mesuré la variation de deux ratios de productivité - le rapport des ventes a I'actif (SAC) et le rapport
des ventes par travailleur (SLC) - pour déterminer la productivité du capital et celle de la main-d’oeu-
vre. La variation de la rentabilité est mesurée par la variation des ratios entre profits et actif (PAC),
profits et capitaux propres (PEC) et profits et ventes (PSC). Le changement dans ces variables est
toujours mesuré par rapport aux mémes variables calculées pour le secteur d’activité, entre 1984 et
1988. La matrice de corrélation pour ces variables est présentée au Tableau 15.

La variation de la part de marché (MSHC) présente une corrélation de 0.7 avec la variation de la
part du capital (ASH), mais seulement de 0.3 avec la variation de la part de la main-d’oeuvre (LSHC).
Les entreprises qui augmentent leur part de marché augmentent aussi le plus souvent leur part de
capital, mais pas leur main-d’oeuvre. Les augmentations de la part du marché sont accompagnées par
une variation du ratio du capital a la main-d’oeuvre, 2 mesure qu’il y a augmentation du capital par
rapport a la main-d’oeuvre.

Ceci conduit a une augmentation de la productivité de la main-d’oeuvre dans les entreprises ou il
y a augmentation de la part de marché. La variation de la part du marché (MSHC) est en corrélation
positive (0.2) avec la variation de la productivité de la main-d’oeuvre (SLC). Il n’ya pasde corrélation
entre la variation de la part du marché (MSHC) et la variation de la productivité du capital (SAC).

Conformément a I’hypothése formulée, il existe une corrélation, bien qu’imparfaite, entre ’aug-
mentation de la part du marché et I'augmentation de la rentabilité. Il existe une faible corrélation
positive (0.2) entre la variation de la part de marché et celle de la part de profit.

Il est évident que de mesurer le succés uniquement avec des unités de main-d’oeuvre aurait des
conséquences ficheuses. La part de la main-d’oeuvre est en corrélation négative avec la variation du
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Tableau 15

Matrice de corrélation des mesures de la réussite

Mesures | LSHC ASH EQSHC PSHC MSHC PAC PEC PSC SAC SLE
LSHC 1.00 0.21 0.11 0.04 0.33 -0.02 0.00 0.00 -0.02 -0.03
ASH 0.21 1.00 0.62 0.16 0.69 0.01 0.01 0.02 0.00 0.12
EQSHC 0.11 0.62 1.00 0.26 0.40 0.02 0.00 0.06 0.00 0.00
PSHC 0.4 0.16 0.26 1.00 0.21 0.04 0.04 0.39 0.00 0.03
MSHC 0.33 0.69 0.40 0.21 1.00 0.01 0.01 0.06 0.02 0.16
PAC -0.02 0.01 0.02 0.04 0.01 1.00 0.33 0.07 0.97 0.02
PEC 0.00 0.01 0.00 0.04 0.01 033 1.00 0.02 0.32 0.02
PSC 0.00 0.02 0.06 0.39 0.06 0.07 0.02 1.00 0.04 0.04
SAC -0.02 <0.00 0.00 0.00 0.02 0.97 0.32 0.04 1.00 0.03
SLC -0.03 0.12 0.00 0.03 0.17 0.02 0.02 0.04 0.03 1.00

ratio des profits a l'actif (PAC) et celle du ratio des ventes a I’actif (SAC). La variation de la part de
la main-d’oeuvre ne présente qu’une faible corrélation avec celle de la part de marché.

Bien qu’elles ne figurent pas au Tableau 15, les corrélations ont également été calculées entre la
variation de la part de marché, la variation de la rentabilité pendant la période 1984-1988 et les valeurs
des variables de la rentabilité et de la productivité par rapport & la moyenne du secteur d’activité en
1984. Les entreprises qui ont augmenté leur part de marché au cours de la période étudiée ne sont ni
particulierement productives ni particuliérement rentables au début de cette période. Cependant,
celles qui ne sont pas particuli¢rement rentables par rapport a la moyenne du secteur d’activité en
1984 ont accru leur rentabilité pendant cette période, et vice versa. Par exemple, la variation du ratio
des profits & 'actif (PAC) est en corrélation négative (-0.9) avec le ratio des profits i I’actif en 1984
(PA84). Ceci indique qu’il y a retour a la moyenne pour ce qui est des profits des entreprises. Par
contre, les entreprises qui avaient un niveau élevé de productivité de la main-d’oeuvre en 1984 sont
celles qui ont le plus augmenté leur productivité a cet égard. La corrélation entre la variation de la
productivité de la main-d’oeuvre (SLC) et le ratio des ventes & la main-d’oeuvre en 1984 (SA84) est
de 0.5. Les variations de la part de marché et de la productivité relative de la main-d’oeuvre sont de
bons indicateurs des tendances a long terme quant a la situation d’une entreprise. La variation de la
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rentabilité relative a une plus grande composante aléatoire et indiquent moins bien les tendances a
long terme en ce qui concerne la vitalité essentielle d’une entreprise.

Les corrélations démontrent qu’il y a des liens entre la part de marché et les différentes mesures
de la rentabilité, mais que ces relations ne sont pas trés fortes. Les mesures de la réussite ne se
recoupent pas parfaitement. Il peut y avoir une importante augmentation de la rentabilité sans
augmentation de la part de marché. Les augmentations de la part de marché ne sont pas toujours
associées a des changements dans la rentabilité.

Pour pousser plus loin I’examen de I'aspect dimensionnel des différentes mesures de la réussite, on
a effectué une analyse en composantes principales des variables de la part de marché, de la rentabilité
et de la productivité. La méthode des composantes principales est utilisée pour examiner dans quelle
mesure les variables de la part de marché et de la rentabilité sont en relation linéaire. Cette méthode
statistique produit un ensemble de variables, les composantes principales, qui sont en relation
fonctionnelle linéaire avec les variables initiales, mais qui sont orthogonales entre elles, ¢’est-a-dire
que les facteurs que chaque composante mesure sont indépendants I'un de 'autre. Les poids ou
coefficients de pondération attribués aux variables initiales qui définissent la composante servent a
décrire les facteurs qui constituent la composante. Par exemple, si la part de marché a un poids élevé
et la rentabilité, un poids faible, la composante représente I’effet de la part de marché et non 'effet
de la rentabilité. Si la part de marché et la rentabilité sont toutes deux pondérées, la composante
représente alors la variation & la fois de la part de marché et de la rentabilité.

Le Tableau 16 présente le coefficient de pondération des variables initiales dans chacune des deux
composantes les plus importantes. La premiére composante représente 30 % de la variance de
I’échantillon. La seconde composante représente 16 %. Chacune de ces deux composantes domi-
nantes représente un aspect de la réussite qui peut s’interpréter facilement :

« La premicre composante rend compte de la variation des profits. Elle attribue les coeffi-
cients de pondération les plus élevés & la variation des ratios des profits a I'actif (PAC) et
des ventes a 1’actif (SAC) par rapport aux valeurs du secteur d’activité pendant la période
1984-1988.

» La seconde composante représente les situations oll il y a augmentation de la part de marché,
de la part des intrants, de la marge de profit et de la productivité de la main-d’oeuvre. C’est
une variable générale qui attribue un poids a la variation de la part de marché (MSHC), de
la part de I’actif (ASH) et de la part des capitaux propres en premier, a la variation de la part
des profits (PSHC) en deuxiéme et a la variation de la part de la main-d’oeuvre (LSHC) en
dernier. Elle attribue aussi un coefficient de pondération positif a la variation des ratios des
profits aux ventes (PSC) et des ventes 4 la main-d’oeuvre (SLC).%®

La premiére et la deuxi¢éme composantes sont utilisées dans cette étude pour classer les entreprises
en fonction de la rentabilité, ou de la rentabilité et de la part de marché combinées.

La premiere est une composante de rentabilité pure, mesurée par le ratio des profits a I’actif. Elle
représente les situations ou les entreprises qui sont relativement peu rentables en 1984 augmentent
leur rentabilité de fagon importante par rapport a leur secteur d’activité pendant le reste de la
décennie. Elles arrivent a accroitre leur rentabilité sans nécessairement prendre de 1’expansion par
rapport a leurs concurrents dans le méme secteur d’activité. Lorsqu’une entreprise obtient un résultat
€levé pour la premiére composante parce qu’elle accroit sarentabilité, on dira qu’elle est plusrentable.
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Tableau 16

Principales composantes des variables de la réussite

Composante Composante
Mesure de réussite du succes dela
général rentabilité
Changement de la part des extrants’ 0.48 -0.01
Changement de la part de l'actif’ 0.49 -0.01
Changement de la part des capitaux propres ! 042 -0.01
Changement de la part des proﬁtsI 0.31 -0.02
Changement de la part de la main-d’oeuvre’ 0.21 0.01
Changement paroﬁts,l’actif2 -0.02 -0.45
Changement profits/capitaux propres2 -0.01 -0.20
Changement profits/ventes” 0.30 -0.05
Changement ventes/actif® -0.03 -0.44
Changements ventes/main-d oeuvre” 0.16 -0.02
Capitaux propres/actif’ -0.05 0.04
Profits/actif 0.02 0.45
Profits/capitaux propresa’. 0.02 0.39
Profits/ventes’ -0.26 0.05
Ventes/actif® 0.03 0.46
Ventes/main-d oeuvre’ -0.14 0.00

I'Le changement est mesuré pour 1984-88.

2 le changement des ratios est mesuré par rapport au secteur d’activité pour 1984-88.

3 Ces ratios sont ceux de I'année 1984.
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La deuxi¢me composante est une mesure générale de succes, quireprésente a la fois'augmentation
de la part de marché, de la marge de profit et de la productivité de la main-d’oeuvre. Lorsqu’une
entreprise obtient un résultat élevé pour la deuxitme composante en raison de I’augmentation de sa
part de marché et de sa rentabilité, on dira qu’elle est parmi les entreprises les plus prospéres.

4.3 Politiques associées a la réussite

Notre objectif est de déterminer quelles sont les stratégies que les entreprises prosperes déclarent
utiliser de fagon plus particuliere et de vérifier sielles le font effectivement, en examinant les activités
qu’elles mettent en oeuvre. Pour €tudier la relation qui existe entre les politiques appliquées par les
petites entreprises et leur réussite, I’échantillon a été divisé en deux groupes de taille égale, d’apres
les résultats obtenus pour les composantes principales. Les composantes qui ont été choisies a cette
fin sont celles de la réussite générale et de la rentabilité. Puis, les moyennes des résultats pour les
facteurs de croissance, les catégories de 1’évaluation de la compétitivité, les stratégies de développe-
ment, les programmes gouvernementaux et la capacité d’innovation ont €t€ calculées pour chaque
groupe - le moins prospére et le plus prospére, le moins rentable et le plus rentable - et des tests
statistiques ont €té appliqués pour voir s’il existe des différences importantes entre les deux groupes.
Les résultats ont été totalisés et ils sont présentés 4 ’Annexe III, tableaux 3.6 2 3.11.%7

C’est l'indice de succes général qui différencie le plus les entreprises. 11 y a plus de stratégies et
d’activités qui sont évaluées tres différemment par les entreprises de la moitié supérieure et de la
moiti€ inférieure de la population lorsqu’on utilise la composante du succes général pour le classement
que lorsqu’on utilise la composante de la rentabilité. Ceciindique que lacomposante du succes général
est plus clairement li€e a un comportement dirigé vers un but et que la composante de la rentabilité
est plus influencée par des événements aléatoires, c’est-a-dire par des facteurs exogenes sur lesquels
I’entreprise a moins de controle. C’est pourquoi la partie qui suit s’attache principalement a la
composante du succes général.

4.3.1 Facteurs de croissance

Presque tousles facteurs de croissance ont une corrélation positive avecle succes général : les scores
moyens des entreprises classées dans la moitié supérieure de la distribution sont plus €levés que ceux
des entreprises de la moiti€ inférieure (voir Figure 33). Cependant, ces différences ne sont pas toutes
significatives. Les trois politiques qui présentent les plus grandes différences de scores sont la capacité
en matiere de R-D, 'accés aux marchés et la capacité en matiere de technologie. Chacune de ces
différences est statistiquement significative au niveau de 5 %.

La recherche-développement n’obtient sans doute pas un score tres €levé de la moyenne de la
population des PMEC, mais ce score est celui qui permet le mieux de prédire si une entreprise sera
généralement prospere. La deuxieme différence la plusimportante provient du score attribué al’acceés
aux marchés. Le troisieme facteur qui permet de distinguer les entreprises plus prospéres et moins
prosperes est la capacité en matiere de technologie.

Ces trois facteurs peuvent €tre classés de fagon générale comme des capacités en matieére d’inno-
vation. La R-D est étroitement associé€e a la création de nouveaux produits et de nouveaux procédés.
Il faut souvent pénétrer de nouveaux marchés pour pouvoir vendre de nouveaux produits et ainsi,
I’attention accordée a l’accés aux nouveaux marchés différencie les entreprises par leur capacité
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d’innover en matiére de commercialisation. Enfin, la capacité en matiére de technologie est essentielle
pour maitriser les nouvelles méthodes nécessaires au processus de production.

Outre ces capacités d’innovation, d’autres politiques sont associées a la réussite. L’aide gouverne-
mentale, la commercialisation, I’acces au capital, le coiit en capital, la compétence en gestion et la
compétence de la main-d’oeuvre sont tous des facteurs qui ont des scores plus élevés pour les
entreprises de la moiti€ supérieure que de la moitié inférieure du groupe d’entreprises prospéres.
Toutefois, seulement le score attribué a I'aide gouvernementale est plus élevé de fagon notable (au
niveau de 5 %) pour le groupe le plus prospére.

Il est a remarquer que les variables qui obtiennent le plus haut classement de tout ’échantillon des
PMEC - la gestion et la main d’oeuvre qualifiée - sont celles qui présentent le moins d’aptitude a
distinguer entre lesPMEClesplus prosperesetlesPMEC lesmoins prospéres. Les entreprises doivent
maitriser les compétences de base en gestion, mais c’est I’apport des capacités d’innovation qui sert &
distinguer les plus prospéres des moins prospéres.

Il y a beaucoup moins de politiques qui permettent de faire la distinction entre les entreprises
d’apres les profits, probablement parce que le succés a long terme suppose 4 la fois une augmentation
de la part de marché et de la rentabilité et, lorsque seuls les profits augmentent, ce changement
contient un €lément aléatoire éphémere qui se retourne rapidement et qui n’est pas associé aussi
souvent a un comportement finalisé et a des décisions stratégiques adoptés par l’entreprise.

Lesentreprises plus rentables présentent des résultats plus élevés pour ce qui est du coiit en capital
et de I'acces au capital (voir Annexe III, Tableau 3.6). De plus, le fait d’accorder un score plus élevé i
la compétence de la main-d’oeuvre est associé a la rentabilité. Mais les différences ne sont pas
statistiquement significatives au niveau de 5 %.

4.3.2 Evaluation de la compétitivité

Comme c’était le cas pour les facteurs de croissance, les qualités qui distinguent les entreprises
prosperes de celles qui le sont moins sont liées aux capacités d’innovation de l’entreprise (voir
Figure 34). Les entreprises plus prospéres présentent généralement des résultats considérablement
plus €levés pour ce qui est de la R-D, de la fréquence d’introduction de nouveaux produits et de la
gamme des produits offerts. Les différences danslesrésultats sont statistiquement significatives 4 5 %.
De plus, les entreprises qui estiment qu’elles surpassent leurs concurrents du point de vue des coiits
de production sont généralement parmi celles qui réussissent le mieux.

Ici encore, il y a moins d’éléments de concurrence qui permettent de différencier les entreprises
rentables des entreprises moins rentables (voir Annexe III, Tableau 3.7). Comme dans le cas précé-
dent, les entreprises qui présentent un meilleur résultat pour ce qui est de la compétence de la
main-d’oeuvre et du climat syndical se classent dans la moitié supérieure du point de vue de la
rentabilité. Mais ces différences ne sont pas statistiquement significatives au niveau de 5 %.

4.3.3 Stratégies de développement
Pour ce quiestdesstratégies de développement, il est évident qu’une fois encore, c’est une politique

d’innovation dynamique qui permet de distinguer entre les entreprises prospéres et celles qui ne le
sont pas.
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Scores moyens des stratégies de
croissance: difféerences entre les PMEC
plus prosperes et moins prosperes
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Figure 33. Différences dans les stratégies de croissance
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Figure 34. Différences dans les facteurs de compétitivité
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Scores moyens des stratégies de commer-
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Figure 35. Différences: stratégies de commercialisation
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Figure 37. Différences: stratégies de production Figure 38. Différences: stratégies de gestion

Dans le domaine de la commercialisation (Figure 35), la priorité accordée aux nouveaux produits
et aux nouveaux marchés est la stratégie la plus fortement associée au succes. Le score élevé accordé
a la stratégie plus prudente de vendre les produits existants sur les marchés actuels est celui qui
présente la corrélation la plus faible avec le succes.

Pour ce quiest des stratégies en matiére de technologie (Figure 36), ’adoption d’une stratégie plus
agressive - mettre au point une nouvelle technologie, perfectionner une technologie mise au point par
d’autres ou améliorer sa propre technologie - est associ€e au succes; le choix de la stratégie la moins
agressive - utiliser la technologie créée par d’autres - n’a pas de relation significative avec le succes.

Il est a remarquer que les différences entre les scores pour les stratégies en matiére de technologie
attribués par les entreprises plus prospéres et les entreprises moins prosperes sont beaucoup plus
grandes que les différences entre les scores attribués aux stratégies de commercialisation les plus
agressives. De plus, les différences pour deux des stratégies en matiére de technologie sont statisti-
quement significatives au niveau de 5 %, alors qu’elles ne le sont pas pour les stratégies de commer-
cialisation. Il est important d’adopter des stratégies de commercialisation novatrices, mais pas autant
que d’adopter des stratégies en matiere de technologie de pointe.

En ce qui concerne les stratégies de production, les entreprises prospéres accordent beaucoup plus
d’importance a I'utilisation de nouveaux matériaux, a I’utilisation plus efficace des matériaux existants
etalaréduction descolitsd’énergie (voir Figure 37).Iciencore, le score pour le facteur main-d’oeuvre
(réduction des colits de la main-d’oeuvre) n’a pas de relation significative avec le succes, c’est-a-dire
avec l'accroissement de la part de marché et des marges de profits par rapport aux ventes.

En ce qui concerne les pratiques de gestion, les entreprises plus prospéres accordent beaucoup plus
d’importance a deux méthodes avancées : le contrdle des stocks au moment adéquat et le contréle du
processus (voir Figure 38). La différence est statistiquement significative au niveau de 5 %. La
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différence quant a I'importance accordée 2 la
gestion de la qualité totale est significative au
niveau de 10 %.

Enfin, la seule stratégie en matiére de res-
sources humaines dont le score est beaucoup
plus élevé dans le groupe des entreprises plus
prosperes est le syst¢tme de rémunération (voir
Figure 39). Cependant, la différence n’est pas
statistiquement significative au niveau de 5 %.

A noter que presque aucune des stratégiesde
développement n’est associée a I’aspect du pro-
fit qui est mesuré, sauf de fagon négative (voir
Annexe III, Tableau 3.8). Lintroduction de nou-
veaux produits sur les marchés existants est en
corrélation négative avec la rentabilité, et la
différence est statistiquement significative au
niveau de 5 %. Trois des stratégies en matiére
de technologie qui accroissent la part de marché
sont €galement en corrélation négative avec la
rentabilité€. La différence pour la stratégie la
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Figure 39. Différences: stratégies de ressources
humaines

plus dynamique en matiére de technologie est significative au niveau de 10 % , ce qui explique
pourquoi, dans les études sur 'innovation, on insiste tant sur la nécessité d’avoir une perspective a
long terme de la réussite. La seule stratégie qui obtient un score beaucoup plus élevé de la part des
entreprises plus rentables est celle qui porte sur de nouvelles structures organisationnelles, mais la

différence n’est pas statistiquement significative
auniveaude 5 %.

4.3.4 Aide gouvernementale

Dans la partie précédente, on a constaté que
la plupart des entreprises n’accordent pas une
tres grande valeur a l’aide gouvernementale.
Cependant, celles qui donnent le plus d’impor-
tance a ce facteur sont généralement au nombre
de celles qui réussissent le mieux (voir Fig-
ure 33).

Quatre des six programmes obtiennent un
score beaucoup plus élevé de la part des entre-
prises plus prosperes (voir Figure 40). Ce sont
les programmes d’incitation a4 I’exportation,
d’incitation fiscale a la R-D, d’information sur
les marchés et de soutien a I'industrie. Les di-
vergences en ce qui concerne l’incitation a ’'ex-
portation et a la R-D, deux politiques associées

Scores moyens des programmes gouverne-
mentaux: différences entre les PMEC
plus prospéres et moins prospéres

pa

Achats de I'Etat

Programmes de formation

Information sur les marchés

Soutien a l'industrie »"20‘4‘

Incitation fiscale & la R-D

Incitation a I'exportation

ok

Les chifres & coté de chaque bame
indiguant Ia signlcalon da ia
altérenca

1 1 1 1  : 1 1 1
-0.3-0.2-0.1 0.0 0.1 0.2 0.3 0.4 0.5 06
Différence entre les moyennes

Figure 40. Différences: Programmes
gouvernementaux
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a l'innovation, sont différentes de fagon significative de zéro au niveau de 5 %.

Deux politiques sont en corrélation négative avec le succes : les achats par ’Etat et les programmes
de formation. Les entreprises qui dépendent des contrats du gouvernement sont généralement parmi
celles qui réussissent le moins bien. Celles qui accordent le plus d’'importance aux programmes de
formation se classent dans la méme catégorie. Aucune de ces différences n’est significative au niveau
de 5 %.

4.4 Activités et réussite
4.4.1 Activités de R-D

Les stratégies novatrices permettent d’établir la distinction entre les entreprises qui réussissent
mieuxet celles qui réussissent moins bien. Ilen est de méme pour les activités en matiére d’'innovation.
La conjonction de ces deux observations confirme la conclusion que I'innovation est 1’élément moteur
de la réussite.

Le Tableau 17 présente différentes statistiques sommaires sur le niveau d’activité en R-D pour les
entreprises plus prospéres et les entreprises moins prosperes et pour les plus rentables et les moins
rentables. '

Seulement 6 % des entreprises les moins prospéres ont une unité de R-D; cette proportion est de
12.6 % pour les entreprises les plus prospéres. Les pourcentages respectifs de celles qui utilisent les
programmes d’incitation fiscale a la R-D sont de 15.3 % et de 24.3 %. Ces données indiquent que le
groupe qui réussit le mieux compte une plus grande proportion d’entreprises qui ont des activités de
R-D.

Les investissements en R-D sont également plus élevés chez les entreprises qui réussissent mieux.
Pour les entreprises qui déclarent des dépenses d’investissement dans 'une ou I'autre catégorie, le
ratio de la R-D a I'investissement total est de 12 % chezles moins prosperesetde 21.2 % chezles plus
prosperes. Ce taux est influencé par le nombre relatif d’entreprises qui n’ont pas d’activit€s de R-D.
Pour les seules entreprises qui déclarent des dépenses d’investissement pour la R-D, les ratios sont
respectivement de 50.8 % et de 57.3 %. La premiére différence est statistiquement significative au
niveau de 5 %; la seconde ne 1’est pas. On voit donc que l'incidence des activités de R-D (qu’il yen
ait ou non) differe de l’activité de R-D (du degré d’activité, le cas échéant) entre les deux groupes
d’entreprises.

On constate les m&mes résultats pour ce qui est du ratio de la R-D aux ventes. Lorsqu’on considere
toutes lesentreprises, ce ratio est de 0.46 % pour le groupe le moins prospere et de 0.76 % pour 'autre
groupe. Lorsqu’on ne compte que les entreprises qui ont des activités de R-D, le ratio est respective-
ment de 6.02 % etde 5.02 % . La premiére de ces différences est statistiquement significative au niveau
de 5 %; la seconde ne l’est pas.

Ces différences indiquent que les entreprises qui réussissent sont plus susceptibles d’avoir des
activités de R-D. La réussite, toutefois, n’est pas associée a I'importance plus ou moins grande des
activités de R-D par rapport au total de I'investissement ou des ventes.

Par contre, alors que les variables de la R-D ont des valeurs légérement plus élevées pour les
entreprises plus rentables que pour les entreprises moins rentables, les différences ne sont pas

Statistique Canada - n© 61-523F au cat. 70



Stratégies de réussite

Tableau 17
Caractéristiques relatives a 1a R-D: différences selon les composantes du rendement
Composante Composante
du succes dela
général rentabilité
Caractéristique
Moins Plus  Signification Moins Plus  Signification
dela dela
différence différence
1.  Pourcentage d’ entrepnses qui ont 6.0 12,6 0.007 8.3 10.0 0.51
une unité de R-D'
2. Pourcentage d’entreprises qui 153 24.3 0.029 197 19.6 0.97
utilisent les credits d’'impot
alaR-D!
3. R-D comme pourcentage
de I’ investissement
toutes entreprises 2 12.0 212 0.003 14.8 19.0 0.36
entreprlses quiont des activités 50.8 57.3 0.34 512 58.6 0.38
deR-D?
4. R-D comme pourcentage des ventes
toutes entreprises * 0.46 0.76 0.001 0.57 0.64 043
emreg:-rises qui ont des activités de 6.02 5.02 0.60 5.44 531 0.76
R-D

! ngnes 1 et 2: test du rapport des probabilités. Lignes 3 et 4: test non paramétrique 2 2 échantillons de Wilcoxon.
Moyenne non pondérée pour les entreprises qui déclarent un investissement quelconque.

¥ Moyenne non pondérée seulement pour les entreprises qui déclarent des dépenses d’investissement pour la R-D.
Moycnne pondérée pour toutes les entreprises.
Moyenne non pondérée seulement pour les entreprises qui déclarent des dépenses d’investissement pour la R-D.

statistiquement significatives. Les activités de R-D se conforment donc au méme modele que les
stratégies d’innovation basées sur la R-D. La R-D est associée de fagon significative 4 la mesure
générale du succes; certains aspects sont liés 4 la rentabilité, mais pas de maniére significative.

4.4.2 Innovation

Les dépenses en recherche-développement permettent de mesurer un aspect de 'innovation, 2
partir d’'une mesure de facteur de production. Une autre mesure est la source d’innovation. Les
résultats des réponses a cette question indiquent que les PMEC sont généralement orientées vers
I'extérieur en ce qui concerne I'introduction de nouvelles idées, mais que certaines sources internes
obtiennent une plus forte proportion de scores élevés. Il s’agit donc de déterminer dans quelle mesure
les sources d’innovation different entre les entreprises plus prospéres et les entreprises moins
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prosperes. La Figure 41 présente les
différences entre les moyennes des
scores attribués aux différentes
sources d’Innovation pour ce qui est
des produits.

La différence entre les deux
groupes quant au pourcentage d’en-
treprises qui déclarent avoir innové
n’est pas statistiquement significative
au niveau de 5 % . Cependant, il existe
des différences significatives pour ce
qui est de certaines sources d’innova-
tion.

Les entreprises plus prosperes ac-
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cordent beaucoup plus d’importance
aux innovations provenant de 'unité
de production et de I'unité de R-D. Il
yamoinsd’écart entre les scores attri-
bués a I'unité de commercialisation
comme source d’innovation, mais il
est tout de méme différent de facon
significative de zéro au niveau de 5 %.
Enfin, les innovations provenant de la société mere, de brevets canadiens et de brevets étrangers
contribuent a €tablir une différence significative entre les entreprises prosperes et celles qui le sont
moins.
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Figure 41. Différences: les sources d’innovation (produit)

Par contre, les entreprises qui copient les innovations de leurs concurrents (ingénierie inverse) ou
qui les prennent de leurs fournisseurs sont généralement parmi les moins prospéres. Les entreprises
dont les sources d’innovation sont la gestion, les clients ou les contrats gouvernementaux demeurent
au niveau de la moyenne. Ce sont donc les sources internes plus que les sources externes qui font
généralement la différence entre les entreprises plus prosperes et les entreprises moins prosperes.

Les résultats en ce qui concerne l'innovation de procédés sont trés semblables a ceux qui sont
obtenus pour l'innovation de produits (voir Annexe III, Tableau 3.11). La seule exception est la
différence entre les scores attribués aux clients comme source d’introduction de nouveaux procédés,
qui est plus importante que celle qui est obtenue pour l'introduction de nouveaux produits et qui, de
plus, est statistiquement significative au niveau de 10 %.

En conclusion, ce sont les sources internes d’innovation qui sont le plus étroitement associées a la
réussite. Bien que la moyenne desréponsesdes PMEC indiquent que les sources externes et la gestion
sont les sources d’innovation les plus importantes, les entreprises plus prospéres comptent générale-
ment davantage sur les sources internes, comme les divisions de R-D et de production.
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4.4.3 Activités de commercialisation et d’exportation

Lesstratégies innovatrices qui différencient les deux groupesd’entreprises comprennent é galement
des stratégies de commercialisation agressives qui sont axées sur de nouveaux marchés. Lune de ces
stratégies est la recherche active de nouveaux marchés par ’exportation. On considére généralement
que la pénétration des marchés d’exportation demande plus d’initiative, mais qu’elle va de pair avec
le succes.

La présente partie examine dans quelle mesure la stratégie dynamique de commercialisation,
C’est-a-dire I'exportation, et la stratégie d’introduction de nouveaux produits, représentée par I'inves-
tissement en R-D, sont associées dans le secteur manufacturier, quireprésente la plus grande part des
exportations. Pour déterminer le degré d’association entre la R-D et I’exportation, on a totalisé les
caractéristiques relatives a I'innovation des entreprises manufacturiéres qui vendent uniquement au
Canada et de celles qui exportent.

Le Tableau 18 présente les moyennes pour les deux classes et les résultats des tests de signification.
Le score moyen pour la capacité d’innover par la R-D comme facteur de croissance est de 1.59 pour
les entreprises qui vendent seulement au pays et de 2.48 pour celles qui exportent. Les scores moyens
pour la capacité en matiére de technologie sont respectivement de 2.48 et de 3.04 pour les mémes
groupes. Les différences pour chacune de ces caractéristiques sont statistiquement significatives au
niveau de 5 %. Elles indiquent que les entreprises qui exportent accordent beaucoup plus d’impor-
tance aux stratégies de R-D et d’innovation que celles qui n’exportent pas.

L'importance de la technologie est également démontrée par la différence entre les scores moyens
attribués aux stratégies innovatrices en matiére de technologie par les entreprises quiexportent et par
celles qui n’exportent pas. Les scores sont considérablement plus élevés pour les entreprises qui
exportent en ce qui concerne les catégories «mettre au point une nouvelle technologie» et «améliorer
sa propre technologie». Ce n’est que pour la stratégie la moins dynamique, «utiliser une technologie
mise au point par d’autres», que la différence est faible et non statistiquement significative.

De plus, les entreprises qui exportent et celles qui n’exportent pas présentent également des
différences en ce qui concerne les activités d’innovation. Ces différences existent en général, qu’on
utilise toutes les entreprises, ou seulement celles qui ont des activit€és de R-D. Dans le premier cas,
les différences entre le groupe qui exporte et celui qui n’exporte pas sont dues  I’existence ou non
d’une activité de R-D et a l'intensité de cette activité. Dans le second cas, elles sont simplement le
résultat des différences attribuables 4 intensité de I’effort des entreprises qui ont des activités de
R-D.

Les activités indiquées au Tableau 18 sont mesurées par le ratio de la R-D aux ventes, le ratio de la
R-D a ’emploi, le pourcentage d’investissement en R-D pour l'introduction de nouveaux produits et
le pourcentage d’investissement en R-D pour I'introduction de nouveaux procédés. 1l existe des
différences importantes et statistiquement significatives entre le groupe qui exporte et celui qui
n’exporte pas pour toutes les catégories. D’abord, le pourcentage de I’emploi total dans les unités de
R-D estconsidérablement plus élevé chezlesentreprises qui exportent que chez celles quin’exportent
pas. Il estde 3.6 % chezles premiéres et de 0.6 % chez les secondes lorsqu’on tient compte de toutes
les entreprises; il est de 13.6 % et de 6.9 % lorsqu’on ne compte que les entreprises qui engagent du
personnel dans une unité de R-D. En second lieu, le ratio de la R-D aux ventes est aussi considérable-
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Tableau 18
Différences dues aux activités d’innovation des entreprises exportatrices
; Ceux qui vendent Entreprises Signification
Activités d innovation a l'intérieur exportatrices de Ia différence”
seulement
1. Score moyen pour la capacité 1.59 248 0.0001
d’innovation (R-D) comme facteur de
croissance
2. Score moyen pour la capacité en 248 3.04 0.002
matiere de technologie comme facteur
de croissance” '
3. Score moyen pour la stratégie en
matiere de technologie
Mettre au point une nouvelle 249 3.03 0.002
technologie
Perfectionner une technologie mise 2.35 2.65 0.12
au point par d’autres
Utiliser une technologie mise au 2.7 2.81 0.78
point par d’autres
Améliorer sa propre technologie 3.31 3.60 0.03
4. R-D/Ventes
Toutes les entreprises 03 24 0.0001
Entreprise avec des activités de R-D 2.6 ' 7.6 0.003
5. Emploien R-D/emploi total
Toutes les entreprises 0.6 3.6 0.0001
Entreprises avec une unité de R-D 6.9 13.6 0.02
6. % de l'investissement pour innovation
de produits
Toutes entreprises, 133 234 0.003
Entreprises avec une unité de R-D 51.4 51.7 0.84
7. % de 'investissement pour innovation
de procédés
Toutes entreprises 44 53 0.057
Entreprise avec des activités de R-D 319 21.5 0.37

! Toutes les moyennes de ce tableau sont des moyennes non pondérées.
2 Testnon paramétrique a 2 échantillons de Wilcoxon.
3 La moyenne de chaque catégorie de cette question est calculée d’apres I'échantillon inclusif.
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ment plus €levé pour les entreprises exportatrices. Lorsqu’on considére toutes les entreprises, il est
de 2.4 % pour celles qui exportent et de 0.3 % pour celles qui n’exportent pas. Lorsqu’on ne compte
que les entreprises qui ont des activités de R-D, il est respectivement de 7.6 % et de 2.6 %. En
troisieme lieu, le pourcentage d’investissement en R-D pour de nouveaux produits est considérable-
ment plus €levé. Lorsqu’on considére toutes les entreprises qui déclarent une forme quelconque
d’investissement, la proportion moyenne de I'investissement consacrée i 'innovation de produits est
de 23.4 % pour les entreprises qui exportent et de 13.3 % pour celles qui n’exportent pas. Lorsqu’on
considére seulement les entreprises qui déclarent investir en R-D, cette proportion estde 51.7 % pour
celles qui exportent et de 51.4 % pour les autres. Les entreprises exportatrices consacrent également
un pourcentage plus €leve de leur investissement 4 I'introduction de nouveaux procédés. Lorsqu’on
tient compte de toutes les entreprises, celles qui exportent consacrent 5.3 % de leur investissement 3
la création de nouveaux procédés, tandis que celles qui n’exportent pas y consacrent 4.4 %. Il apparait
donc évident que la différence entre les entreprises plus prospéres et les entreprises moins prosperes
se situe d’abord dans le fait qu’elles possédent ou non une unité de recherche-développement. De
plus, il y a aussi une différence en ce qui concerne I'importance des activités de recherche-dévelop-
pement, du moins pour ce qui est des ratios de la R-D aux ventes et de la R-D 2 I’emploi.

En conclusion, on constate que les straté gies axées sur I'innovation, tant sur le plan de la commer-
cialisation que du produit lui-méme, sont associées i la réussite, mais elles ne fonctionnent pas
indépendamment I'une de I’autre. Les nouveaux produits et les nouveaux procédés sont le résultat de
I'innovation et en retour, ils contribuent 4 une plus grande pénétration des marchés d’exportation.

4.4.4 Activités de formation

De fagon générale, les scores moyens attribués a la compétence de la main-d’oeuvre sont assez
semblables pour les deux groupes d’entreprises; ils sont légérement plus élevés dans le groupe des
entreprises plus prospéres, mais les différences ne sont pas significatives au niveau de 5 % . Les scores
attribués aux activités de formation suivent le méme modeéle. Il n’est pas étonnant de constater, par
conséquent, que la formation n’est pas étroitement associée i la réussite.

Le Tableau 19 présente des données sur les entreprises qui ont des programmes de formation, sur
le nombre d’employés qui sont formés et sur les dépenses consacrées a ces activités. 11 n’y a pas de
différences significatives entre les deux groupes quant aux entreprises qui déclarent offrir une
formation. Celles qui réussissent mieux ont davantage tendance & offrir une formation structurée
plutdt qu'une formation non structurée. On constate aussi une légére tendance 4 former un moins
grand nombre de travailleurs que les entreprises moins prospeéres, mais les différences ne sont pastres
significatives.’® Les entreprises qui réussissent mieux sont plus sélectives en ce qui concerne le
personnelquiregoit une formation. Ceciest confirmé par la différence entre les dépenses de formation
par employe. Les dépenses par employé sont moins élevées chez les entreprises qui réussissent mieux.
Les dépenses par dollar de ventes sont moins élevées chez celles d’entre elles qui consacrent des
dépenses a la formation. Ces deux derniéres différences ne sont pas statistiquement significatives.

Le groupe plus prospére compte donc a peu prés le méme nombre d’entreprises qul assurent une
formation, mais ces entreprises dépensent moins par employé pour la formation que celles qui
réussissent moins bien. Cette constatation indique que la qualité de la formation est importante
lorsqu’il s’agit d’évaluer si ce facteur contribue au succes. Elle implique également que les études qui
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Tableau 19
Caractéristiques relatives a la formation: différences selon les composantes du rendement
Composante Composante
du succes de la
général rentabilité
Caractéristique
Moins Plus Signification Moins Plus Signification
dela de la
différence’ différence !
1. Pourcentage d’entreprises 532 56.0 035 54.6 54.5 0.97
qui assurent une formation
2. Pourcentage d’entreprises 38.0 40.6 0.38 39.7 38.8 0.76
avec une formation structurée
3. Pourcentage avec une 37.0 36.1 0.75 38.1 35.0 0.28
formation non structurée
4. Pourcentage d’employés avec
une formation structurée dans
les entreprises qui assurent
une formation
moyenne pondérée, 28.7 23.7 279 239
premier échantillon?
moyenne non pondérée, 323 304 0.13 333 294 0.14
premier échantillon?
moyenne non pondérée, 33.1 311 0.13 348 294 0.09
deuxieme échantillon’
5. Pourcentage d’emploj(ées avec
une formation non structurée
dans les entreprises qui
assurent une formation
moyenne pondérée, 43.8 429 477 38.8
premier échantillon
moyenne non pondérée, 438 434 0.81 443 429 0.64
premier échantillon®
moyenne non pondérée, 455 426 0.39 445 436 0.83
deuxieme échantillon’
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Tableau 19 - fin
Caractéristiques relatives a la formation: différences selon les composantes du rendement

Composante Composante
du succes dela
général rentabilité
Caractéristique
Moins Plus Signification Moins Plus Signification
dela dela
différence’ différence’
6. Dépenses de formation par 871 750 049 1071 556 0.24
employé
7. Dépenses de formation par
dollar de ventes
Toutes les entreprises 0.37 0.33 0.22 0.46 0.25 0.50
Entreprises qui assurent 0.79 0.62 0.11 0.96 0.46 0.004
une formation

1 Lignes1a3:testdesdifférences de probabilités découlant des donnéesbinomiales. Lignes4 4 7 : test non paramétrique
a 2 échantillons de Wilcoxon.

2 Cet échantillon comprend les entreprises qui ont déclaré offrir une formation structurée 4 la question 8c pour la
quatrieme partie et une formation non structurée pour la cinquiéme partie.

3 Cet échantillon comprend les entreprises qui disent offrir une formation structurée 2 la question 8¢ et qui déclarent
des dépenses de formation 2 la question 8a pour la quatriéme partie et une formation non structurée et des dépenses
de formation pour la cinqui¢me partie.

se limitent 4 examiner le pourcentage de travailleurs formés ou les dépenses par employé et qui
estiment que la réussite devrait se traduire par des chiffres plus élevés utilisent les mauvais critéres.

Il n’ya pas de différence significative en ce qui concerne la proportion d’entreprises qui offrent une
formation entre 1'un et 'autre groupe. La proportion des employés formés et la proportion des
dépenses de formation par employé sont toutes deux en corrélation négative avec la rentabilité. Les
dépenses de formation par employé sont également en corrélation négative avec la rentabilité. C’est
¢galementle casen ce qui concerne les dépenses de formation par dollar de ventes pour lesentreprises
quidéclarent de telles dépenses. La proportion des employés forméset les dépenses de formation par
employé sont donc des mesures inadéquates pour déterminer si les programmes de formation sont
suffisants.

4.4.5 Activités de financement

Limportance que les PMEC attribuent a la solution du probléme du cofit en capital comme facteur
de croissance se situe entre importance donnée a la capacité en matiére de technologie et 4 la
compétence de la main-d’oeuvre. Mais il y a peu de différences entre les entreprises plus prospéres
et moins prosperes pour ce qui est de 'importance attachée au cofit en capital ou a I’accés au capital.

Il a €té démontré précédemment que la structure du capital des PMEC repose en grande partie sur
les bénéfices non répartis. Cependant, les plus grandes entreprises de 1’échantillon utilisent un
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pourcentage moindre des bénéfices non répartis et un pourcentage plus élevé du capital-actions et de
la dette a long terme. Ces différences peuvent &tre le reflet de données transversales et ponctuelles,
ou il peut s’agir de différences fondamentales associées a la réussite. La comparaison de la structure
du capital des entreprises plus prospeéres et moins prospéres et des entreprises plusrentables et moins
rentables permet d’expliquer la relation causale. Cette comparaison est présentée au Tableau 20, qui
illustre la répartition du passif et des sources de financement.

Chez le groupe d’entreprises plus prosperes, les bénéfices non répartis constituent un pourcentage
considérablement plus faible du passif et des capitaux propres; la différence est significative au niveau
de 5 %. Les bénéfices non répartis représentent un pourcentage considérablement moins élevé de
tout le capital des entreprises plus prosperes. La différence est contrebalancée par les pourcentages
plus €levés que représentent les sociétés meres, les particuliers, les marchés boursiers et les sociétés
a capital de risque.

Les différences constatées entre les entreprises plus prospéres et moins prospéres se retrouvent
€galement entre les plus rentables et les moins rentables. Les bénéfices non répartis constituent un
pourcentage considérablement moins élevé des sources de financement et du passif et des capitaux
propreschezles entreprises plusrentables. Ils sont remplacés assez généralement par d’autres sources
et d’autres éléments de passif, et bien peu des autres différences, quoique positives, sont statistique-
ment significatives au niveau de 5 %.

En conclusion, I'augmentation de la part de marché et de la rentabilité des PMEC est associ€e a la
diminution des bénéfices non répartis dans la structure de financement. Les PMEC ne peuvent se fier
uniquement aux bénéfices non répartis pour financer les taux de croissance associés a I’laugmentation
de la part de marché ou de larentabilité. Elles doivent avoir recours a d’autres sources de financement.
C’est une condition préalable a la réussite.

4.5 Différences entre les secteurs d’activité

On a eurecours a deuxextensions pour examiner la validité des résultats présentés dans cette partie
en ce qui concerne les facteurs qui permettent le mieux de distinguer les entreprises plus prospéres
et les entreprises moins prospeéres. La premiére extension est une analyse a plusieurs variables qui
vise a déterminer si les résultats sont toujours valables lorsqu’on tient compte de toutes les variables.
La deuxieéme analyse est axée sur les différences qui existent dans chaque secteur d’activité et examine
la mesure dans laquelle les résultats globaux varient d’un secteur d’activité a ’autre.

Dans le cadre de I’analyse précédente, les entreprises ont été réparties en deux groupes de taille
€gale en fonction de leur réussite globale. Dans les deux extensions, les entreprises ont été réparties
en deux groupes de taille égale pour chaque secteur d’activité, en fonction des scores attribués a la
rentabilit€ et a la composante de la réussite globale. La premiere méthode permet de tenir compte
des effets des secteurs en utilisant les variables relatives de la part de marché et de la rentabilité, mais
elle permet a certains secteurs d’avoir une représentation accrue dans I’échantillon des entreprises
plus prospeéres car toutes les entreprises sont traitées équitablement. Les extensions éloignent cette
possibilité en divisant chaque secteur en deux parties égales.

Dans le premier cas, on a recours a I’analyse de régression a plusieurs variables pour une variable
binaire indépendante, qui représente la réussite, en fonction d’une série de variables explicatives. La
variable binaire a la valeur 0 lorsque I’entreprise entre dans la catégorie des entreprises moins
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Tableau 20
Structure financiére: différences selon les composantes du rendement
Composante Composante
du succes de la
général rentabilité
Moins Plus Signification Moins Plus Signification
de la de Ia
différence’ différence’

Passif
1. Dette a court terme 14.8 16.0 0.44 14.5 16.3 0.10
2. Comptes créditeurs 254 22,6 0.17 242 238 0.93
3. Dettealongterme 15:5 19.5 0.001 17.0 17.8 027
4. Capital-actions 44 6.6 0.004 5.0 59 0.001
5. Bénéfices non répartis 35.0 28.5 0.002 33.6 30.1 0.26
6. Impots différés 14 20 0.002 1.8 1.6 0.47
7. Autre 35 4.8 038 3.9 44 0.99
Sources. de financement
1. Fournisseurs 243 239 0.93 24.1 242 0.83
2. Institutions financieres 27.6 29.1 0.12 279 28.7 0.51
3. Firmes a capital de risque 04 0.8 0.25 0.5 0.6 0.56
4. Marchés boursiers 04 0.6 0.17 0.6 0.4 0.70
5. Gouvernement . 09 1.3 0.20 1.3 0.8 0.69
6. Particuliers 4.6 6.0 0.67 4.6 6.0 0.34
7. Société mere ou affili¢e 39 5.8 0.16 4.1 56 0.08
8. Bénéfices non répartis 32.6 26.9 0.003 221 27.4 0.02
9. Impots différés 13 1.7 0.04 1.6 1.4 0.51
10. Autre 3.8 4.1 0.99 32 4.7 0.74

! Test non paramétrique a 2 échantillons de Wilcoxon.

prospéres, et la valeur 1 lorsqu’elle entre dans celle des entreprises plus prosperes. Les variables
explicatives représentent des ensembles de stratégies et d’activités — innovation, ressources hu-
maines, commercialisation, finances.”® Lanalyse de régression incluait également les variables a effets
fixes selon lesrégionset les secteurs. Lestésultatsconfirment ceuxde la premiére analyse. Linnovation
est le premier facteur explicatif. M&éme si les questions qui touchent la main d’oeuvre jouent un role
moins important quand on considére les entreprises de tous les secteurs a la fois, les entreprises les
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plus innovatrices attribuent un score beaucoup plus élevé aux stratégies de formation dans plusieurs
industries. Aussi, il y une forte tendance 3 former un plus grand nombre de travailleurs dans ces
entreprises. Cela signifie que la formation est important lorsqu’elle est associée 2 I'innovation. C’est
la formation, lié a I'innovation, qui aide les entreprises a grandir et & devenir les plus prosperes de
leurs secteurs.

Ladeuxieéme extension établit les différencesentre les réponses des entreprisesde chaque secteur,®
ainsi que la signification des différences. A nouveau, les scores attribués aux stratégies d’innovation
sont généralement plus élevés dans les entreprises plusprospéres; cependant, la stratégie précise pour
laquelle cette différence est statistiquement significative n’est pas la méme pour chaque secteur
d’activité. Pour le secteur manufacturier, les entreprises plus prospéres ont obtenu un score plusélevé
pour la capacité d’innovation en R-D et pour I'importance accordée a la création d’une nouvelle
technologie. Les entreprises plus prosperes du secteur des services aux entreprises ont accordé
beaucoup plusd’importance 4 la capacité technolo gique comme facteur de croissance, 2 I’'amélioration
de leur propre technologie comme stratégie technologique, a la gestion de la qualité totale comme
stratégie de gestion, et a l'utilisation des matériaux tant nouveaux qu’existants comme stratégie des
facteurs de production. On observe une différence significative entre les entreprises plus prosperes
etlesentreprises moins prospéres du secteur de la construction en ce quiatrait a I'importance qu’elles
accordent a ’'amélioration de leur propre technolo gie. Le secteur du commerce de détail differe par
Iimportance accordée 4 1’accés aux nouveaux marchés, et le secteur primaire différe encore plus,
'accent étant mis sur le perfectionnement de la technolo gie.

Lanalyse menée au niveau des secteurs révele par ailleurs que dans les catégories ot il n’existait
pas de différences statistiquement significatives lorsqu’on tenait compte des entreprises de tous les
secteurs, on observait des différences notoires dans certains secteurs lorsque pris individuellement.
Plus particulierement, lorsqu’on tient compte de I’ensemble des secteurs, les entreprises plus pros-
peres n’attribuent pas de scores i la gestion qui sont statistiquement différents de ceux qu’attribuent
les entreprises moins prospéres. Cependant, lorsqu’elles sont considérées individuellement, les
entreprises plus prospéres attribuent un score plus €levé a la gestion. Dans le secteur des services aux
entreprises, il existe des différences significatives dans les scores attribués par les entreprises plus
prosperes a la compétence de la main-d’oeuvre, i la straté gie de formation continue du personnel liée
auxressources humaines,  la capacité de commercialisation, au coiit en capital et a I’accés au capital.
Dans le secteur du commerce de gros, le score attribué a la gestion et a la stratégie d’innovation par
desprogrammes de rémunération est plus €levé au sein des entreprises plus prospéres. Dansle secteur
du commerce de détail, il existe des différences quant a I'importance accordée 2 la résolution du
probléme du cofit en capital, a I'utilisation de la main-d’oeuvre qualifiée, a I'utilisation de la techno-
logie mise au point par d’autres, et i la mise en oeuvre de structures organisationnelles innovatrices.
Dans le secteur primaire, I’accés au capital, la réduction des cofits de la main-d’oeuvre, le contrdle
des stocks au moment adéquat et les programmes de rémunération innovateurs recoivent un score
beaucoup plus élevé dans les entreprises plus prospeéres. Le secteur de la construction est unique du
fait que les entreprises plus prosperes se classent derriére leurs concurrents quant au climat syndical
et attribuent un score beaucoup moins élevé aux programmes de formation gouvernementaux.

Lorsqu’on tient compte des entreprises de tous les secteurs 4 la fois, 1’écart entre les scores moyens
attribués par les entreprises plus prosperes et les entreprises moins prospéres aux stratégies de
commercialisation plus innovatrices n’était pas statistiquement différent. Cependant, les entreprises
lesplus prospéres du secteur des services aux entreprises, du secteur primaire et du secteur dynamique
des services (finances, transports et communications) attribuent un score beaucoup plus élevé aux
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stratégies de commercialisation qui visent I'introduction de nouveaux produits sur de nouveaux
marchés et sur les marchés actuels. Par ailleurs, lesentreprises plus prosperes du secteur du commerce
de détail attribuent un score moyen considérablement plus élevé a la stratégie d’introduction de
nouveaux produits et de produits existants sur de nouveaux marchés.

Tout comme les scores attribués aux stratégies de commercialisation, ceux attribués aux stratégies
en matiere de ressources humaines ne présentent pas de différence significative dans ’ensemble de
I’échantillon, pour le groupe des entreprises plus prospéres et celui des entreprises moins prospéres.
Cependant, lesentreprises plus prospéres des services auxentreprises, des services dynamiques et des
services traditionnels (hébergement et restauration, services immobiliers) accordent plus d’impor-
tance a la formation continue du personnel. Par ailleurs, les entreprises des secteurs primaire, du
commerce de gros et des services dynamiques accordent plus d’importance aux programmes de
rémunération innovateurs.

Enfin, la mesure dans laquelle les entreprises plus prospéres attribuent un score plus élevé aux
services gouvernementaux varie considérablement d’un secteur d’activité a I’autre. Dans chaque cas,
la différence observée suite a ’examen de 1’ensemble de 1’échantillon d’entreprises a également été
observée dans la majorité des différents secteurs étudiés. Toutefois, on relevait habituellement un
secteur ou deux ou la différence était beaucoup plus significative quant au score attribué aux
programmes gouvernementaux par les entreprises plus prosperes et les entreprises moins prosperes.

Bien que les entreprises plus prosperes des secteurs primaire, de la fabrication, des services aux
entreprises et du commerce de détail accordent plus d’importance a la R-D comme facteur de
croissance, seule la différence observée pour les entreprises du secteur primaire est statistiquement
significative. Les entreprises plus prospéres des secteurs de la fabrication, des services traditionnels,
du commerce de détail, du commerce de gros et des services aux entreprises attribuent un score plus
élevé a l'incitation a I’'exportation, mais seules les différences observées danslestroisderniers secteurs
sont statistiquement significatives. Lesservices dinformation sur lesmarchés affichent desdifférences
positives dans les secteurs primaire, du commerce de gros et du commerce de détail, mais seules les
différences observées au niveau du commerce de détail sont statistiquement significatives. Les
entreprises plus prospéres des services aux entreprises et du commerce de détail accordent beaucoup
plus d’importance aux programmes gouvernementaux de soutien a l'industrie. Les entreprises plus
prosperes des secteurs des services aux entreprises, de la fabrication, des services traditionnels et de
la construction accordent une valeur moindre 2 la formation et aux programmes d’achats de I’Etat,
mais seules les différences dansles deux derniers secteurs, pris individuellement, sont statistiquement
significatives. Les entreprises plus prospéres des secteurs primaire, des services aux entreprises, du
commerce de gros et de la construction accordent un score moins élevé aux programmes d’achat de
I’Etat, mais seule la différence au niveau des entreprises de la construction est statistiquement
significative.
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4.6 Sommaire des traits distinctifs des entreprises plus prospéres

La présente étude fournit deux normes permettant d’évaluer 'efficacité des stratégies et des
activités mises en oeuvre par les PMEC. Il arrive trop souvent que les enquétes portant sur certaines
caractéristiques des entreprises, par exemple I'importance des activités de formation, présentent des
totalisations dont la signification est difficile a évaluer. On ne peut déterminer si un certain niveau de
formation est suffisant ou insuffisant sans un critére extérieur. De la méme maniére, pour déterminer
siI’évaluation de I'importance des stratégies est fortement subjective, il faut une norme selon laquelle
on peut évaluer les réponses des entreprises.

Il ya toujours un certain nombre de questions qui sont soulevées lorsque vient le moment pour ceux
qui élaborent les politiques de décider comment utiliser au mieux des ressources déja rares. Linno-
vation est-elle la cl€ du succeés? La formation est-elle un facteur de croissance? La structure du capital
est-elle un facteur qui contribue au succeés? Quels sont les programmes gouvernementaux qui
stimulent la croissance? Se limiter a présenter desrésultats quant a 'ampleur des activités examinées,
comme l'ont fait a la partie 3, n’est pas suffisant pour fournir des réponses trés convaincantes a ces
questions.

Pour répondre a ces questions, nous comparons les stratégies innovatrices, les politiques en matiére
de formation, la structure du capital etle modéle d’utilisation des programmes gouvernementauxentre
les entreprises plus prosperes et moins prospéres. La réussite est définie par rapport aux normes du
secteur d’activité.

Le choix de cette stratégie de recherche a été influencé par notre étude sur la dynamique des
secteurs d’activité (Baldwin, 1993). Cette étude met en lumiére le fait qu’il y ait une croissance
considérable tant dans les secteurs en essor que dans les secteurs en déclin. Certains secteurs peuvent
avoir une croissance rapide pendant une période donnée et attirer ainsi I’attention des vulgarisateurs.
Mais m€me dans des secteurs en déclin, il y a des entreprises qui se développent, qui innovent, qui
introduisent de nouvelles technologies et qui créent de nouveaux emplois. C’est pourquoi le critére
de réussite adopté dans cette €tude est le taux de croissance de I’entreprise par rapport 4 celui de son
secteur d’activité. La croissance est définie ici en fonction de 1’'augmentation de la part de marché et
de la rentabilité, par rapport & la norme du secteur d’activité.

Les changements dans la situation d’une entreprise, du point de vue de sa rentabilité ou de sa
position relative dans un secteur d’activité, peuvent étre le reflet de tendances a long terme, de
tendances a court terme qui se retournent rapidement, ou d’un mélange de ces deux facteurs. C’est
pourquoi la corrélation entre les stratégies et la rentabilité et entre les stratégies et ’Taugmentation de
la part de marché ne devrait €tre que faible sile gros du changement dans ces deux variables est di a
des événements aléatoires sur lesquels ’entreprise a peu de contrdle. Les résultats démontrent que
les stratégies adoptées ont une relation beaucoup moins étroite avec la rentabilité relative d’une
entreprise qu’avec sa part de marché relative. Ceci indique que la rentabilité, telle que mesurée par
le rendement de l’actif, comporte une composante aléatoire importante et qu’il y a une forte
proportion de régression versla moyenne dansles données sur larentabilité. C’est ce qui a été constaté
dans I’étude mentionnée (Baldwin, 1993). Les changements a long terme dans la part de marché,
cependant, sont moins éphémeres, quoiqu’ils comportent eux aussi un élément de transition.
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4.6.1 Stratégies et activités innovatrices

Linnovation est le facteur le plus déterminant du succes. Presque toutes les questions portant sur
les stratégies en matiere d’innovation regoivent des scores plus élevés de la part du groupe d’entre-
prises plus prosperes que de la part du groupe d’entreprises moins prosperes. C’est également le cas
en ce qui concerne les activités innovatrices. Si une entreprise posséde une unité de R-D, ses dépenses
en R-D par rapport a son investissement total et le ratio entre R-D et ventes sont tous associ€s a la
réussite.

Lesdifférences observéesdanslesscores attribués aux stratégies et au degré d’intensité des activités
ne sont pas statistiquement significatives dans la plupart des autres domaines : gestion, compétence
de la main-d’oeuvre, qualité du produit, souplesse des opérations, etc. Par conséquent, la capacité de
croissance d’une entreprise par rapport a celle de ses concurrents immeédiats et sa capacité d’accroitre
sa rentabilité par rapport a la moyenne de son secteur d’activité refletent principalement ses choixen
matiére de politiques, mais pas exclusivement dans des domaines li€s a I’innovation.

Les entreprises ont a résoudre un certain nombre de problémes pour demeurer compétitives dans
leur secteur d’activité et pour ne pas faire faillite. Obtenir de bons résultats dans le domaine de la
gestion et dans d’autres domaines jugés importants par toutes les PMEC est une condition nécessaire
pour réussir. Cependant, ce n’est pas une condition suffisante pour faire partie des gagnants. Le fait
de résoudre un ensemble de problémes clés li€s a I'innovation donne a certaines entreprises I’élan qui
leur permet de précéder les autres et de gagner la course, plutét que de simplement finir au milieu du
peloton.

Les stratégies qui obtiennent des scores beaucoup plus €levés de la part des entreprises les plus
prosperes sont les suivantes : lesressources en matiére de R-D et de technologie; I’'accés a de nouveaux
marchés; le recours aux programmes gouvernementaux, en particulier I’aide a la R-D et a I'exporta-
tion; la fréquence d’introduction de nouveaux produits sur de nouveaux marchés, notamment sur les
marchés d’exportation; ’adoption d’une nouvelle technologie (par la mise au point d’une nouvelle
technologie ou par le perfectionnement de sa propre technologie ou de celle des autres); et enfin, le
contrdle des coiits de production, notamment en utilisant de nouveaux matériaux, en réduisant les
colits d’énergie et en utilisant les matériaux existants de facon plus rentable.

Ces résultats confirment ceux obtenus par Lefebvre et Lefebvre (1992) pour les entreprises du
Québec. Selon ces résultats, les entreprises plus compétitives, c’est-a-dire celles qui se préoccupent
de la qualité, de la diversité et des cofits, ont tendance a €tre plusinnovatrices. Par ailleurs, lesrésultats
se rapprochent étroitement de ceux d’une récente enquéte menée au Royaume-Uni (Wynarczyk,
Watson, Storey, Short et Keasey, 1993) qui a permis de comparer deux groupes de petites entreprises
quant aux différences dans les domaines fondamentaux de la compétence fonctionnelle en commer-
cialisation, en gestion, en finances et en R-D.

Dans le cadre de I'enquéte menée au Royaume-Uni, on a comparé un groupe d’entreprises trés
prospeéres a un groupe apparié. Le groupe type se composait de petites entreprises qui avaient atteint
I’étape d’admission sur le marché des actions de deuxi¢éme rang, dix ans apres leur création. Le
deuxie¢me groupe se composait d’entreprises appariées au premier groupe en fonction du secteur, de
I'emplacement, de 1’dge et de I'indépendance au moment de la création. Les entreprises du groupe
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appari€ ont obtenu des résultats grandement meilleurs que celles du groupe aléatoire. Au total, 49
entreprises ont €t€ choisies pour faire l’objet d’une série d’interviews intensives.

L'enquéte menée au Royaume-Uni a révélé que les entreprises tant plus prospéres que moins
prosperes de ce pays ont jugé qu’elles jouissaient d’un trés haut niveau de compétence dans les
domaines de la gestion, de la commercialisation et des finances. Ces résultats sont comparables a ceux
de la présente €tude selon laquelle la gestion, la commercialisation et les finances affichent des scores
beaucoup plus élevés comme facteurs de croissance. Dans les deux études, on a accordé beaucoup
moins d’importance a la recherche et au développement qu’a ces domaines de compétence fonda-
mentaux. Cétude du Royaume-Uni a également révélé que, nonobstant 'importance accordée par les
entreprises a la fonction fondamentale de la gestion, il n’y avait pas de différence significative entre
les scores attribués a la compétence en gestion par les entreprises plus prospéres et les entreprises
moins prosperes. Cependant, ’étude du Royaume-Uni, tout comme 1’étude menée au Canada, arévélé
qu’il existait une différence hautement significative liée a la fonction de R-D, et qu’il existait une
différence moins grande, mais € galement significative, liée a la fonction des finances. Ainsi, selon les
deux €tudes, les caractéristiques de base en matiére d’innovation différent considérablement et
dominent les autres secteurs de compétence, i 1’exception possible des finances.

4.6.2 Compétence de la main-d’oeuvre, activité de formation et réussite

Contrairement aux questions relatives a 'innovation, celles qui touchent la main-d’oeuvre jouent
un rdle beaucoup moins important pour ce quiest de différencier les entreprises qui réussissent mieux
de celles qui réussissent moins bien. Elles ne permettent pas non plus de faire une distinction entre
les entreprises rentables et les entreprises non rentables.

Il est vrai qu’il existe des différences entre les entreprises plus prospéres et moins prospeéres en ce
qui concerne les activités de formation, mais pas de la maniére qui €tait prévue initialement. Les
dépenses par employé, lorsqu’elles sont élevées, sont en corrélation négative avec I’accroissement de
la part de marché et la rentabilité. Ces différences révelent que les entreprises plus prospéres doivent
leur réussite a la réduction, et non a I'augmentation, des dépenses au titre de la formation.

Dans le cadre de I’étude menée au Royaume-Uni (Wynarczyk, Watson, Storey, Short et Keasey,
1993), on a examin€ attentivement lanature des marchés de la main-d’oeuvre en gestion et l'efficacité
des programmes de formation. La deuxi¢me découverte importante de I’étude du Royaume-Uni est
que les marchés de la main-d’oeuvre fonctionnent de fagon a réduire la nécessité et 1’efficacité des
programmes de formation dans les entreprises plus prospéres. Ces derni¢éres sont plus susceptibles
que les entreprises moins prospéres d’engager des personnes de l’extérieur. Les premieres ont
tendance a accroitre le niveau de compétence par le recrutement de personnes qualifiées de 'exté-
rieur, tandis que les entreprises du groupe apparié sont plus susceptibles de développer les compé-
tences internes. Bien que les deux groupes d’entreprises accordent une importance égale au niveau
de scolarité, les entreprises plus prosperes recrutent du personnel beaucoup plus qualifié que leurs
homologues du groupe apparié. Souvent, les entreprises plus prospéres expriment le besoin d’engager
des personnes qui connaissent déja le secteur et ses activités; elles évitent ainsi d’avoir a les former.
Les gestionnaires des entreprises plus prospéres sont généralement mieux payés que leurs homolo-
gues du groupe d’entreprises appariées. On sait par ailleurs qu’un pourcentage beaucoup plus élevé
d’entreprises plus prospéres n’ont offert aucune formation aux personnes nommeées au premier et aux
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deuxderniers niveaux de gestion. De plus, la formation antérieure acquise par un gestionnaire n’était
pas un facteur déterminant dans le recrutement de celui-ci au sein d’une entreprise plus prospére ou
moins prospere. En outre, la formation structurée au sein d’une entreprise n’était pas associée a la
rémunération du personnel de gestion. En ce qui concerne le lien entre la réussite d’une entreprise
et I'intensité de la formation, I’étude du Royaume-Uni a révél€ enfin que «la nature de la formation
n’est pas efficace» (p. 184).

Dans cette enquéte, lorsqu’on tient compte des entreprises de tous les secteurs a la fois, I’écart entre
les scores moyens attribu€s par les entreprises plus prosperes et les entreprises moins prosperes aux
stratégies de formation n’était pas statistiquement différent. Mais dans certains secteurs (services aux
entreprises, par exemple), il y a un différence. De plus, les entreprises les plus innovatrices attribuent
un score beaucoup plus élevé aux stratégies de formation dans presque toutes les industries. Aussi, il
yune forte tendance a former un plus grand nombre de travailleurs et les dépenses par employé sont
plus grandes dans les entreprises innovatrices.

4.6.3 Structure du capital et réussite

La structure du capital des PMEC présente des différences lorsque les entreprises sont groupées
selon lesmesuresdu succes général etde larentabilité réunies. Lesentreprises quiréussissent le mieux
et qui sont le plus rentables utilisent moins les fonds autogénérés. On n’a pas tenté ici de déterminer
si ce fait est simplement le résultat du fonctionnement normal du syst¢éme financier ou s’il est di & des
problémes particuliers aux petites entreprises en croissance. Si les fonds autogénérés ont un coiit de
renonciation €levé, la croissance, qui donne au syst¢me financier un signal bien reconnaissable, sera
rétribuée par des sources moins coiiteuses de financement a long et a court terme. S’il y a des
problémes de rationnement du capital, les entreprises les plus prospéres seront celles qui remplace-
ront les fonds autogénérés provenant des bénéfices non répartis par des sources de financement moins
cofiteuses.®!

4.6.4 Politique du gouvernement et réussite

Cette étude démontre que I'importance que les entreprises accordent aux programmes gouverne-
mentauxest associée au succes global, méme sien général, les entreprises de 1’échantillon ont accordé
peu d’importance a ces programmes. On a constaté des différences importantes et significatives au
niveau de 5 % dans I'ordre de classement donné au programme d’incitation fiscale 4 la R-D entre les
entreprises qui réussissent le mieux et celles qui réussissent moins bien, probablement parce que ce
classement est en corrélation avec l'utilisation de la R-D, ce qui a une importance en soi. Mais ce qui
nous intéresse ici, c’est la corrélation positive entre la réussite et le recours a des programmes
traditionnels, comme lincitation & ’exportation, les services d’information sur les marchés et le
soutien a I'industrie. Les entreprises quiréussissent le mieux attribuent généralement une plus grande
importance a ces programmes et par conséquent, y ont davantage recours que celles qui réussissent
moins bien. Dans ces circonstances, les gouvernements n’ont pas a choisir de gagnants. Il y a un
processus d’autosélection qui conduit les gagnants a choisir les programmes gouvernementaux.

Par contre, les programmes de formation et d’achat de I’Etat sont en corrélation positive non pas
avec le succes, mais avec I’échec. Un plus grand nombre d’entreprises ont essayé ces programmes - le
classement global est aussi élevé que pour les services d’information sur les marchés - mais la
corrélation avec la part de marché est exactement a I'opposé de celle des autres programmes.
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Les résultats pour les programmes d’achat de 1’Etat ne sont pas surprenants. Quant aux résultats
concernant les programmes de formation, quoique peut-étre étonnants, ils sont du moins compatibles
avec la différence constatée entre les activités de formation du groupe d’entreprises plus prospeéreset
celles du groupe d’entreprises moins prospéres. Le groupe d’entreprises qui réussissent le mieux ne
fait pas généralement plus de place aux activités de formation et par conséquent, il n’accorde pas plus
de valeur aux programmes de formation gouvernementaux.

Ces résultats pourraient décevoir ceux qui prénent I'importance de la formation, mais il ne le faut
pas. IIs ne signifient pas que la formation entrave la productivité. Ils signifient seulement que les
entreprises plus prospéres offrent moins de formation que les autres. Il n’est pas difficile d’expliquer
ce résultat. Les entreprises plus prosperes offrent de meilleures conditions d’emploi. Leurs perspec-
tives de croissance leur permettent d’offrir de meilleures possibilités d’avancement et de meilleurs
salaires. Gréce a ces avantages, elles peuvent attirer le personnel le mieux formé et le plus compétent.
Compte tenu de ce raisonnement, les entreprises plus prospéres n’ont pas a offrir davantage de
formation, mais plutdt moins de formation. Les entreprises moins prospéres ont plus de difficulté a
attirer des personnes qualifiées et doivent donc accorder plus d’importance a la formation.

Bien que cette explication ne nie pas I'importance de la formation, elle contient néanmoins deux
mises en garde. D’abord, il y a un probléme relatif aux mesures incitatives qui doit étre résolu si la
formation doit passer du secteur public au secteur privé, comme certains le préconisent. Les entre-
prises qui gagnent la part de marché offriront moins de formation, car elles profitent de ’avantage
d’engager des employés formés par d’autres. Les entreprises qui donnent plus de formation sont déja
en retard et elles n’offrent peut-€tre pas a leurs employés la formation requise. Ensuite, comme les
ressources sont limitées, les gouvernements doivent &tre disposés a les consacrer aux domaines les
plus rentables. Les résultats de cette enquéte indiquent que pour obtenir la rentabilité plus élevée, il
faut stimuler I'innovation et que c’est dans les entreprises innovatrices que la formation est liée a la
réussite.
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Annexe I

Questionnaire

Duvision des petites entreprises et des enquétes spéciales Confidentiel une fors rempti
Enquéte sur la croissance it Saba Al ol

Avril, 1992 i

Important

Veullez rempiv et retourner le présent
questonnare dans les 10 jours suvant sa

If you preler to recenve this questionnare
English, check ths box [
paricpaton 3 cefie enquéte est
—| lmmemmm
ﬁsermelal‘oumhmoesmswmuna
ot vatabies.

L -

Veuillez comger l'adresse. 'il y a heu.

‘Partie’ A - Information sur votre société . 5. b) Veuillez répartir en pourcentage vos ventes totales
1. a) me?enuem est-elie controlée par une sociéte pour lazsccice. fieancher de 19917 Pourcentage:
O Oui b (allez 2 1b) QO Non » (allez 22) mf"““ """""""
b) Nom légal de la société mere Ouebec """""""""""""""
Ontare onseiuaissbaiaiise s Sasan
PYRIIOE ..o as s ss b
¢) Veuillez indiquer ou est située la société mere COlomBIE-BrNmIGUE ... vevess
) Atantique O Colombie-Britannique EERla UG - uo s s i
O Québec Q Etats-unis RUEQ oo s st
) Ontaric O Autre
Q) Prairies e g Ey
2 La majorité de vos actions (le plus important bloc 6. a) Veuillez indiquer un pmul des dettes et avoirs des
d’actions) appartient-elle aux cadres et aux dirigeants de actionnaires provenant des états financiers de 1991.

votre sociéte?

Dettes et avoirs des actionnaires Dollars
O Oui QO Non (sans les cents)

3 Votre société a-t-elle participé a I'une des opérations Oette a court terme. ...
Suivantes au cours des trois demieres annees Comptes créditeurs et cornples de
financieres (1983-90-91)7 régulansanon .. ... ... ...

Defte a long terme

Capital actions (ordinaires et privikigiées)
Bénéfices non répartis ex. prufls tenus

O nNon dans lentreprise .......... 5

Impdts différés  ..............

Avutre (veuillez preciser)

Fusion etiou acquisitions . ..... (O Oui Q Non

Associations strategiques
coentreprises etaliances ..... (O Oui

4. a) Combien d’employes, y compris a temps plein et a
temps partiel, sont actuellement affectes a chacune
des catégories d'occupation dans votre société?

(Vevillez vous reporter aux définitions en annexe) Total ..ovnvniaiannnn ceeeenanas ..
N b) Des dettes et avoir des actionnaires listes ci-haut,
m"? Femmes | Hommes veuillez indiquer une distribution en pourcentage par
. source de financement (reportez-vous aux définitions en
Direction‘cadres .. ........ annexe). oo
Professionels o Y Sources de financement

Technique/production . . Fournisseurs (comptes créditeurs)

Institutions financiéres . ..
Personnel de verte

Firmes a capital de risque .
Marchés boursiers  .............
GOUVBIIBTIBNALS i R

Toute autre occupation .. ...

Nombre total d'employés .

b) Si votre entreprise a une unité de R-D, veuillez Paricubers: AORMEntannos sillstrs: 1w

indiquer le nombre d'employés afiectés a votre unité. Firme meére ou affiliée
Nomore Bénéfices non répartis, ex. pfollts tenus
dans l'entreprise . ... ...
Impots différés .. ... L
5 a)Que tfurent vos ventes totales pour chacune des y -
exercices financiers suivants? Doiars Autre (veuillez préciser)
{sans les cents) e 300
1989 s s
1990 Epureniage
T <) Veuillez indiquer le pourcentage du finan-

1998 ..... ot dar o e cement provenant de sources étrangeres.

7-5030-295.2: 199203-27  SOCSPE.S523-05327

i i g
Bl S50 s Canadd
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Investissement, R-D et innovation

Stratégies de croissance

7. a) A combien s'élevait Pinvestissement total de votre
société incluant les de s pour la R-D et le

développement de marches, pour les

exercices financiers suivants? (voir (mo"‘é"a’sm)
deéfinition en annexe)

VDY sy v AR

] e e e

A9 2o B B

b) Veuillez fournir une répartition en pourcentage du
montant global de votre investissement pour les

10. A votre avis, quelle estsera [lincidence relative des
facteurs suivants sur la croissance de votre sociétés au
cours des trois derniéres annees financieres (1989-90-91)
et pour les 5 prochaines années financieres?

1 - Pas important 3 - Important 5 - Critique
1989 S pro-
1890 cnama
1991 années

Compétences en gestion

R-D/Capacité d'innovation

Capacité dadopter ia technologie
Main-d'oceuvre qualifiee

Acces a des capitaux

Codt des capitaux

Aide gouvernementale

Capacité de commercialisation

Accés aux rna.rchés

5 T ral de ' el t : s

$xerc1<:es Tmanc:ers de Pourcentage
1989 1930 1991
Expansion de marche ........
R-D innovation de produit . .. ..
R-D innovation de procédée
Batiments pour la production . ..
Machines et équipement servant
AlF prodiction .. < svnmeneees
Formation du personnel . . . .
Autre .. ...
Total 100% 100% 100%
fe 2 T - =" el - g gt =
8 a)Combien avez-vous dépensé pour la formation

(structurée et non structurée) du personnel pour
PFexercice financier de 19917 (voir la ~définition de
formation en annexe)

Doilars
(sans les cents)

b) Quel pourcentage de votre masse salariale le montant
ci- haut représente-t-il (cochez la gamme appropriée)?

Moins de 1% . ...

D50 B a0 O
AV =T6950 . ne i it S e b i i @)
7%-89% ... O
T L 1 S e O

c) Combien de vos employés (aussi bien a temps partiel
qu'a temps plein) dans chzque catégorie
professionnelle ont regcu une formation quelconque au
cours du demier exercice? (veuillez vous reporter aux

définitions en annexe} S _— Nmée

Direction/cadres

Professionels

Technique/production

Personnel de vente

Toute autre occupation
| Partie B : Evaluation.de la compétitivité = .

9. Veuillez évaluer la situation concurrentielle de votre
firme par ra it a vos principaux concurrents en
utilisant une echelle de 0 a 5 pour chacun des éléments
ci-bas.

- 4 - Un peu mreux :
1 1
: - Bien mieux |

Prix des produits (biens et services)

Qualite des produits (biens et services)

Services aux clients

Gamme des produits (biens et services)

Fréquence de l'introduction de nouveaux produits
(biens et services) -

Souplesse de la reponse aux besoins des clients

Codts de production

Dépenses pour la recherche-développement(R-0)

Climat syndical

Niveau de compétence des employes .

11. Veuillez préciser la stratégie générale de ﬁeveloppement
de votre firme en indiguant I'importance des options en
matiere de développement qui ont été choisies pour elle.

1 - Pas important 3 - Important

Marchés, et produits (biens et services)

Maintenir le présent niveau de production sur les
marchés actuels

Introduire de nouveaux produns (biens et services)
sur les marchés actuel

Introduire des produits (biens et services) courants
sur de nouveaux marches

Introduire de nouveaux produits (biens et services) sur
de nouveaux marchés

b) Technologie

Mettre au point une nouvelle technologie

Perfectionner une technologie mise au point
par d'autres

Utiliser une technologie mise
au point par d'autres

Améliorer sa propre technologie

Utilisation des facteurs de production
Utiliser de nouveaux matériaux

<)

Réduire les colts d'énergie

Gestion

Amélioration des incitations aux cadres par des
régimes de rémunération

Structure organisationnelle novatrice

Controle des stocks entreposés au moment adequat
(just-in-time)

Controle de processus (voir la définition en annexe)

Gestion de la qualité totale (voir la defmmon
en annexe)

e) Stratégie visant les ressources humaines

Formation continue du personnel

Systéme de rémuneration novateur

Motivation du personnel par d'autres moyens

Autres (veuillez preciser)

Page 2
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Programmes et services gouvemnementaux 8z

12. Si, au cours des exercices financiers de 1989-90-91, votre
société a fait appel a n'importe lequel des
programmes/services gouvernementaux suivants, veuillez
indiquer le degré d'importance de chacun.

1 - Pas important 3 - Important § - Critique

Programmes gouvernementaux de formation

Services gouvernementaux d'information sur
IO MAICROE .. iov s e g m s wair Spa v

Services et incitations gouvernementaux a

Pewportalion oo iiioadik B e
Soutien gouvernemental a 'industrie (ex. program-
mes régionaux, relatifs a la technologie et de

géveloppement) . .ocoiuiad b o sk Bl s

Achats de I'Etat (achats de biens/services) ......

Incitations gouvernementales fiscales a la R-D

13. Comment évalueriez-vous [limportance relative des
sources d'innovation récentes en matiére de produit
(biens et services) et de procédé dans volre société
{(veuillez voir 'annexe pour définition d’innovaticn)?

0 - Non applicable 2 - Peu important 4 - Trés important

1 - Pas important 3 - important 5 - Critique
Innovavon
de Innavation
produtt de
(blens et | procéde
services)
Unitede R-D .....................

Unité de production . ...............

Unité de commercialisation ..........

Firmes méres ou affiliées ... .. ... . ..

Brevets, licences, marques de
commerce canadiens . . ............

Brevets, licences, marques de
commerce efrangers ...............

Contrats gouvermementaux . .........

CONCUMBNLS. «uiw i craniven

CHOBLS covonamssss s e s

Fournisseurs .....................

Autres (veuillez préciser)

Nous vous remercions de votre collaboration.

Vos commentaires sont appreciés.

Page 3
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Annexe
QOCCUPATIONS Développement :
Le développement est I'application des résﬁhais de recherches
Dirigeants/cadres : ou d'autres connaissances scientifiques en vue de créer des

Les occupations qui consistent a examiner I'orientation de votre
firme, & organiser et a diriger ses principales fonctions.
Professionnel :
Les occupations exigeant un dipléme universitaire ou I'équivalent
dans un domaine ou une discipline specifique. Exemples :
sciences, genie, €éducation, disciplines liees aux soins médicaux.
commerce, economie, droit et travail social.
Technique/production :
Les occupations liées au traitement, a la fabrication, au montage:
les techniciens et technologues en sciences, en génie et dans
les domaines de la santé.
Personnel de vente:
Les occupations liées 2 la vente et a la mise en marché des
biens et services de l'entreprise.
SOURCES DE FINANCEMENT

Comptes créditeurs et comptes de régularisation :

Crédit a court terme provenant du fournisseur.

Institutions financiéres :

Bangues, sociétés de fiducie.

Firmes de capital-risque :
Firmes speécialisées en capital de risque ou autre capital qui
n'est pas pleinement garanti.

Marchés boursiers :

Par exemple la Bourse de Montréal, la Bourse de Toronto.

Gouvernements :
Comprend la Banque fédérale de développement. les banques
provinciales de développement, ies centres d'innovation finances
par le gouvernement.

Particuliers :

Des investisseurs individuels priveés non mentionnés ailleurs.

RECHERCHE - DEVELOPPEMENT

Recherche - développement (R-D) :

La recherche et le développement (R-D) consistent en une
nvestigation systematique dans le domaine du geénie et des
sciences naturelles effectuée a l'aide d'expénence ou d'analyses
en vue de l'avancement des connaissances scientifiques et
techniques.

Recherche :

La recherche est I'investigation initiale entreprise sur une base
systematique pour acquerir des connaissances nouvelles.

produits ou des procédés nouveaux ou sensiblement améliorés.
Si e développement est efficace, il aboutit habituellement a des
mécanismes ou a des procédés qui représentent une
amélioration de “I'état actuel de la technique™ et qui sont
probablement brevetables.

La définition adoptée pour la R-D exclut ce qui suit :

L'étude de marche, la promotion des ventes. le contrdle de la
qualité ou l'analyse et I'essai courant de matériaux, d'appareils
ou de produits; la recherche en sciences sociales ou en lettres et
en sciences humaines; la prospection, {'exploration ou ie forage
relatifs a des minéraux, du pétrole ou du gaz naturel: la
production commerciale d'un matériau. d'un mecanisme ou d'un
produit nouveau ou ameélioré, ou bien I'utilisation commerciale
d'un procédé nouveau ou amélioré; des changements de style
ou la collecte réguliere de données (sauf si elle fait partie du
projet de R&D).

innovation :

Toute idée ou technologie que vous avez utilisée pour améliorer
vos produits (biens et services) ou procedeés de production.

Investissement :

Capital qui aboutira 2 produire un revenu d'entreprise et non un
revenu d'investissement (ex. l'achat d'un terrain pour la
construction d'une usine).

FORMATION

Formation structurée :

Désigne toutes les activités d'apprentissage en milieu de travail
qui exigent une inscription et qui ont lieu dans une salle de
classe, un centre d'auto-apprentissage, dans le contexte d'un
colioque, d'un cours, d'une conférence. y compris la formation
axée sur linformatique, ainsi que les présentations audio-
visuelles.

Formation non-structurée :

Désigne toute formation en milieu de travail qui n'exige pas une
inscription. qui ne suit pas un plan ou un programme de cours
indiqué au préalable, et dont le formateur et le stagiaire sont des
employes de la méme firme. Doit exclure formation d'onentation
pour les nouveaux employes.

GESTION

Gestion de la qualité totale :

Un engagement soutenu a I'atteinte de la qualité impliquant tous
les niveaux de gestion et d'employés, un énonceé de politique
clair, un plan stratégique detaille et |'application de principes et
de procédures, tous visant I'atteinte et le maintien de la gualité.

Controle de processus :

Un mécanisme par lequel un processus de production est atteint
qui assure une production sans probleme ou défaut, de facon
économique, selon un échéancier idéal, et résultant en un
produit conforme en tout aux normes établies

Page ¢
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Annexe I1

Echantillon de I’enquéte

Les PMEC ont d’abord €té définies en fonction de la croissance de I’emploi pendant la période
1984-1988, d’apres les renseignements tirés de la base de données longitudinales sur 'emploi et la
rémunération. On a compté 143,990 entreprises ou ’emploi avait augmenté entre 1984 et 1988. Cette

population a €t€ réduite en la limitant aux entreprises qui comprenaient moins de 500 employés en
1984.

Pour ce qui est de la croissance de la valeur de I’actif et du chiffre de ventes, les entreprises choisies
proviennent du fichier des entreprises constituées en sociétés. L'échantillon des entreprises en
croissance, tiré de la base de données longitudinales sur ’emploi et la rémunération, a été apparié a
I’échantillon du fichier des entreprises constituées en sociétés, afin de créer un fichier d’entreprises
en croissance, selon les critéres de ’'emploi, des ventes et de 1’actif.6*
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Tableau 2.1
Répartition de ’échantillon selon 'industrie et la région

Atlantique Québec Ontario Prairies Colombie- Total
Britannique

Industrie Envoyé Valide Envoyé Valide Envoyé Valide Envoyé Valide Envoyé Valide Envoyé Valide

Hébergement 11 10 8 6 23 13 4 1 11 5 57 33
Agricole 2] 2 4 2 6 3 2 0 4 2 19 10
Services aux 19 13 28 17 91 64 37 27 34 22 209 143
entreprises

Communica- 4 3 1 1 6 2 3 2 0 0 14 8
tions

Construction 45 31 41 27 93 65 28 19 31 23 238 165
Services 2 2 0 0 3 3 2 2 1 1 8 8
d’enseigne-

ment

Financiers 5 2 16 10 20 12 4 5 13 8 58 37
Pécheet 7 6 1 0 2 2 0 0 10 3 20 11
piégeage

Soins 2 2 5 3 8 4 7 5 3 2 25 « 16
de santé

Exploitation 1 -0 4 3 2 1 4 2 7 3 18 9
forestiere

Manu- 42 33 161 111 259 181 56 48 77 50 595 423
facturigres

Mines, puits 3 2 3 1 4 3 10 7 3 1 23 14
de pétrole

Autres 22 17 31 23 56 39 20 14 23 19 152 112
industries de

Services

Services 18 9 12 3 54 33 6 2 20 14 110 66
immobiliers

Commerce 39 30 63 4 100 71 33 25 31 18 266 188
de détail

Transport 13 11 11 5 21 14 14 12 12 T 71 49
Commerce 33 " 27 70 45 109 74 28 22 34 18 274 186
de gros

Total 269 200 459 306 857 584 258 193 314 197 2157 1480
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Annexe IIT

Notes sur la méthode

Laprésente enquéte comprend un certain nombre de questions i caté gories multiples. Par exemple,
dans la question n° 10 sur les facteurs de croissance, on demande aux entreprises d’évaluer I'impor-
tance de la «compétence en gestion», de la «capacité d’adopter une technologie» ainsi que de sept
autres facteurs. On leur demande d’attribuer un score 4 ces facteurs, selon une échelle de 0 2 5 (0-sans
objet, 1-pas important, 2-peu important, 3-important, 4-trés important et 5-crucial).

Comme il existe différentes méthodes pour analyser les données provenantde cesréponses, et qu’on
en utilise plusd’une dans la présente étude, ce score explique les options qui s’offrent et celles qui ont
été choisies.

Une des variables statistiques qui est souvent utilisée pour résumer les réponses est le score moyen.
Dans cette €tude, on utilise trois méthodes différentes portant sur des échantillons différents, pour
calculer cette statistique sommaire. On obtient ainsi la moyenne «brute», la moyenne «inclusive» et
la moyenne «inclusive des réponses positives».

Lamoyenne «brute» désigne le score moyen calculé pour chaque catégorie, en utilisant uniquement
les entreprises qui ont donné une réponse positive (1 a 5) a cette catégorie. Elle mesure la tendance
centrale pour les seules entreprises qui ont donné une valeur a cette catégorie. Celles qui ont donné
une réponse 0 sont exclues de la moyenne.

Lamoyenne «inclusive» est obtenue en prenant ’échantillon de toutes lesentreprisesquiont donné
une valeur positive a I'une ou l'autre des catégories dans une question (p. ex. compétence en gestion
ou capacité en matiere de R-D) et en calculant la moyenne a partir de cet échantillon. Cette moyenne
mesure le degré de réponse, y compris pour les entreprises qui n’accordent aucune valeur i une
activité, c’est-a-dire qui lui donnent le score 0-«sans objet».

Le but du calcul du score moyen est de classer les différentes catégories, par exemple, de déterminer
si la catégorie «compétence en gestion» obtient un score plus élevé que la catégorie «capacité en
matiere de R-D», et de combien. Si les valeurs 0-«sans objet» sont distribuées de maniére aléatoire
dans I’échantillon, la moyenne brute et la moyenne inclusive donneront un classement a peu pres
semblable des catégories. Si ces valeurs sont distribuées de maniére aléatoire, il est possible de les
traiter comme des omissions dues au hasard de la part du répondant et de leur imputer une valeur
positive.

Mais il en a €té autrement dans ce cas-ci. La distribution des valeurs manquantes ne semblait pas
aléatoire. Par exemple, il y a peu de réponses 0-«sans objet» pour la catégorie «compétence en
gestion», maisil yen a un grand nombre pour la catégorie «capacité en matiére de R-D». Cesderniéres
réponses ne suivent pas un plan aléatoire. Elles semblent étre attribuées lorsqu’une entreprise ne
possede pas d’unité de R-D. Une réponse 0 fournit donc une information valide, qui indique que cette
catégorie n’est pas applicable a I’entreprise et que cette activité obtient un score inférieur a 1-«pas
important».

93 Statistique Canada - n® 61-523F au cat.



Stratégies de réussite

En excluant ces valeurs des scores moyens, comme on le fait pour le calcul de la moyenne brute, on
néglige le fait que certaines catégories sont classées comme étant sans importance par rapport a
d’autres catégories. Par exemple, si un échantillon de 300 entreprises classent la compétence en
gestion a 4-«trés important», que 100 seulement de ces entreprises évaluent la capacité en matiére de
R-D a 3-«<important» et que les 200 autres attribuent a ce dernier facteur le score 0-«sans objet», la
moyenne inclusive donnera une valeur de 4 pour la «compétence en gestion» et une valeur de 1 pour
la «capacité en matiere de R-D». En utilisant la moyenne brute, on obtient dans ce cas des valeurs
respectivesde 4et de 3, maiselles sontcalculées avec des échantillons différents pour chaque catégorie
ou facteur. La «capacité en matiere de R-D» a moins de la moitié de I'importance de la «compétence
en gestion» lorsqu’on tient compte de toutes les réponses; mais elle se classe tout prés derriére
lorsqu’on ne tient compte que des réponses qui attribuent une valeur positive 4 chacune de ces
catégories. Etant donné que la moyenne inclusive semble mieux rendre compte du classement réel,
c’est celle qui est employée dans cette étude, de préférence a la moyenne brute. Cependant, les deux
moyennes sont présentées dans les tableaux de cette annexe.

Il ya un troisieme échantillon qui est parfois utilisé dans cette étude pour calculer ce qu’on appelle
ici la moyenne «inclusive des réponses positives». Cette moyenne se calcule avec le nombre d’entre-
prises qui ont donné une réponse positive (de 1 a 5) & toutes les catégories d’'une question. Dans
I'exemple ci-dessus, 100 entreprises ont donné une valeur positive a la catégorie «gestion» et a la
catégorie «R-D»; la moyenne est alors calculée pour ce groupe.

La moyenne inclusive des réponses positives est utile lorsqu’il y a une incertitude quant au critére
de mesure utilisé par le répondant pour distinguer entre 0-«sans objet» et 1-«pas important», par
rapport au critere utilisé pour distinguer entre les autres valeurs positives, par exemple, entre 1 et 2.
Sion utilise comme échantillon uniquement les entreprises qui ont donné une réponse positive (1a 5)
a toutes les catégories, on obtient une mesure du classement relatif seulement pour les entreprises
pour lesquelles chaque catégorie est pertinente. Le fait de réduire ainsi I’échantillon aux entreprises
qui donnent une réponse positive a chaque catégorie permet de s’assurer que les catégories ont été
€valuées conjointement et que les critéres de mesure utilisés sont comparables entre les questions.

La moyenne inclusive des réponses positives présente deux inconvénients. D’abord, elle ne tient
pas compte de la valeur 0, qui fournit une information utile. En outre, ’échantillon d’entreprises qui
donnent une réponse positive a toutes les catégories est souvent trop petit, car trés peu d’entreprises
donnent une valeur a toutes les catégories d’une question (questions 12 et 13) ou alors, I’échantillon
n’est pasreprésentatif parce que lesréponses positives sont concentrées dans une catégorie (questions
9 et 10). Dans ce dernier cas, les réponses positives sont concentrées sur un groupe d’entreprises non
représentatif.

Léchantillon inclusif des réponses positives est utilisé en complément a la moyenne inclusive pour
le calcul des moyennes et de la distribution des réponses pour les catégories de la question n° 11 (les
stratégies de développement). Il y a un nombre suffisant d’entreprises qui répondent a toutes les
questions dans chaque partie - gestion, commercialisation, technologie et ressources humaines - pour
obtenir un échantillon significatif dans le cas de cette question, mais pas pour les autres.
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Tableau 3.1

Scores moyens—Facteurs de croissance

Facteur

L’échantillon inclusif

Réponses positives

Moyenne Erreur Moyenne Erreur

Inclusive type brute type
Compétence de gestion 3.34 0.040 372 0.029
Main-d’oeuvre qualifiée 293 0.047 342 0.033
Capacité de 2.87 0.051 352 0.035
commercialisation
Acces aux marchés 2.5 0.053 3.50 0.037
Acces au capital 2.66 0.049 3.21 0.037
Coiit en capital 2.65 0.051 3.26 0.039
Capacité d’adopter 2351 0.051 3.25 0.036
une technologie
Capacité d’innovation 144 0.053 2597 0.051
Aide gouvernementale 1:37 0.049 2:52 0.053
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Tableau 3.2

Scores moyens—Evaluations de la compétitivité

Catégorie

Léchantillon inclusif

Réponses positives

Moyenne Erreur Moyenne Erreur

Inclusive type brute type
Service a la clientele 4.01 0.034 4.16 0.025
Souplesse 4 I'égard des 3.94 0.036 4.12 0.026
besoins du client
Qualité du produit 390 0.033 4.01 0.026
Compétence des employés 349 0.036 372 0.025
Gamme des produits 3.17 0.047 3.69 0.030
Fréquence d’introduction de 2.64 0.053 3.52 0.034
nouveaux produits
Prix des produits 343 0.932 3.29 0.025
Coiits de production 262 0.046 3.21 0.030
Climat syndical 2.60 0.052 3.48 0.031
Dépenses en R-D 1.45 0.051 3.11 0.041
Statistique Canada - nO 61-523F au cat. 96



Stratégies de réussite

Tableau 3.3

Scores moyens——Straiégics de développement

Stratégie

L’échantillon inclusif

Réponses positives

Moyenne Erreur Moyenne Erreur
inclusive type brute type
Gestion
Gestion de la qualité totale 3.44 0.05 395 0.05
Structure organisationnelle novatrice 2.63 0.05 3.18 0.05
Rémunération des cadres 242 0.05 3.03 0.05
Contréle des stocks au moment 238 0.06 327 0.06
adéquat
Contréle du processu§ 2.26 0.05 3.49 0.05
Commercialisation
Produits existants sur les marchés 3.57 0.05 3.93 0.03
actuels
Nouveaux produits sur les marchés 3.10 0.05 3.60 0.04
actuels
Produits existants sur de nouveaux 3.11 0.05 3.54 0.4
marchés
Nouveaux produits sur de nouveaux - 270 0.05 3.35 0.04
marchés
Ressources humaines
Autres motivations du personnel 3.33 0.04 3.53 0.04
Formation continue du personnel 3.13 0.04 3.34 0.04
Régime de rémunération 253 0.05 298 0.05
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Tableau 3.3 - fin
Scores moyens—Stratégies de développement

L'échantillon inclusif Réponses positives
Stratégi
Talcgie Moyenne Erreur Moyenne Erreur
inclusive type brute type
Technologie
Améliorer sa propre technologie 3.15 0.05 3.57 0.04
Utiliser une technologie mise au 2.84 0.05 3.04 0.05
point par d’autres
Mettre au point une nouvelle 2.38 0.06 3.13 0.05
technologie
Perfectionner une technologie mise 2.28 0.06 3.02 0.05
au point par d’autres
Réduction des coiits
Réduire les coiits de la main- 3.60 0.4 3.83 0.04
d’oeuvre .
Utiliser plus efficacement les 2.78 0.06 3.52 0.04
matériaux existantes
Réduire les coiits d’énergie 2.72 0.06 3.29 0.05
Utiliser de nouveaux matériaux 2.15 0.06 297 0.04
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Tableau 3.4
Scores moyens—Sources d’innovation
Innovation de produits Innovation de procédés
Source : ; : :
Moyenne inclusive Moyenne brute Moyenne inclusive Moyenne brute
(Erreur type) (Erreur type) (Erreur type) (Erreur type)
Clients 3.51(0.05) 3.90(0.04) 2.78(0.07) 3.83(0.04)
Gestion 3.14(0.05) 3.64(0.04) 2.63(0.06) 3.68(0.04)
Fournisseurs 2.84(0.06) 3.40(0.04) 2.34(0.06) 3.38(0.05)
Département de 2.43(0.06) 3.40(0.04) 1.86(0.06) 3.24(0.05)
commercialisation
Concurrents 2.40(0.05) 3.04(0.04) 2.01(0.06) 3.05(0.05)
Département de production 1.82(0.06) 3.22(0.05) 1.79(0.07) 3.41(0.05)
Contrats gouvernementaux 1.34(0.06) 2.90(0.06) 1.09(0.06) 2.82(0.07)
Département de R-D. 1.14(0.06) 3.16(0.07) 1.00(0.06) 3.02(0.01)
Société mere/affiliée 0.73(0.05 2.98(0.09) 0.63(0.05) 2.92(0.10)
Brevets, licences, canadiens 0.70(0.05) 2.64(0.09) 0.56(0.04) 2.56(0.10)
Brevets, licences, étrangers 0.59(0.04) 2.69(0.10) 0.48(0.04) 2.59(0.11)
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Tableau 3.5

Scores moyens—Programmes gouvernementaux

Léchantillon inclusif

Réponses positives

SrOgTIme Moyenne Erreur Moyenne Erreur
inclusive type brute type
Services d’'information sur 1.53 0.06 2.31 0.05
les marchés '
Programmes de formation 1.80 0.06 254 0.06
Achats de I'Etat 1.57 0.06 2.65 0.06
Soutien 4 I'industrie 1.52 0.06 252 0.06
Incitation fiscale 4 1a R-D 1.19 0.06 2.65 0.09
Incitation a 'exportation 1.15 0.06 242 0.07
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Tableau 3.6
Scores des facteurs de croissance : différences selon les composantes du rendement
Composante Composante
du succes dela
général rentabilité
Facteurs
Moins Plus Signification Moins Plus Signification
dela dela
différence’ différence!

Compétence en gestion 3.27 3.38 022 3.28 3.36 0.60
Main-d’oeuvre qualifiée 2.92 2.95 0.79 2.86 3.01 0.25
Capacité de 2.74 2.93 0.19 2.85 2.81 0.61
commercialisation
Acces aux marchés 2.53 295 0.001 272 275 0.86
Acces au capital ' 2.59 25 0.10 2.60 274 0.23
Coiit en capital 2.61 275 022 2.60 2.76 0.18
Capacité d’adopter une 2.38 2.67 0.04 2.55 249 0.61
technologie
Capacité d’innovation(R-D) 1.15 1.63 0.001 1.41 1.36 0.77
Aide gouvernementale 132 1.55 0.02 141 1.45 0.59

! Test non paramétrique 2 2 échantillons de Wilcoxon.
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Tableau 3.7
Scores de I’évaluation de la compétitivité: différences selon les composantes du rendement
Composante Composante
du succes dela
général rentabilité
Caractéristique
Moins Plus Signification Moins Plus Signification
de la dela
différence’ différence’
Service 2 la clientele 4.04 4.03 0.39 3.99 4.08 0.42
Souplesse a I’égard des 3.96 4.00 0.56 3.97 3.98 0.96
besoins des clients
Qualité des produits 3.88 3.96 0.37 394 3.90 0.51
Niveau de compétence 3.51 347 0.33 343 2:55 0.20
des employés
Gamme des produits 3.10 327 0.10 3.16 3.20 0.61
Fréquence d’introduction 2.59 277 0.05 2.66 2.69 0.63
de nouveaux produits
Prix des produits 3.14 3:12 0.78 3.17 3.09 0.13
Coit de production 2.50 2.70 0.08 2.63 2.56 0.48
Climat syndical 2.59 271 0.53 2.56 274 0.13
Dépenses de R-D 1.21 1.61 0.0004 1.40 1.40 0.96
! Test non paramétrique 2 2 échantillons de Wilcoxon.
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Tableau 3.8

Scores des stratégies générales de développement : différences selon les composantes du rendement

Composante Composante
du succes dela
général rentabilité
Stratégie
Moins Plus Signification Moins Plus  Signification
de la dela
différence’ différence’
Pratiques de gestion
Gestion de la qualité totale 3.31 3.51 0.075 3.39 343 0.84
Structure organisationnelle 2.57 2.69 0.31 2.54 272 0.12
novatrice
Régimes de rémunération 240 2.46 0.81 2.38 247 0.36
Contrdle des stocks au moment 2.25 2.64 0.01 247 242 0.72
adéquat ;
Contréle du processus 2.02 2.55 0.0002 2.36 221 0.32
Commercialisation
Produits existants sur les marchés 3.53 3.65 0.84 3.59 3.59 0.69
actuels
Nouveaux produits sur les marchés 3.01 3.15 0.11 3.19 2.96 0.04
actuels
Produits existants sur de nouveaux 3.01 3.17 0.16 3.13 3.05 0.51
marchés
Nouveaux produits sur de nouveaux 2.57 2.76 0.17 275 2.58 0.11
marchés
Ressources humaines
Autres motivations du personnel 331 3.33 0.71 327 3.38 0.36
Formation continue du personnel 3.07 315 0.54 3.08 3.15 0.76
Régime de rémunération 2.41 2.59 0.13 249 2.50 0.83

! Test non paramétrique a 2 échantillons de Wilcoxon..
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Tableau 3.8 - fin

Scores des stratégies générales de développement : différences selon les composantes du rendement

Composante Composante
du succes de la
général rentabilité
Stratégie
Moins Plus Signification Moins Plus Signification
dela de la
différence’ différence’
Technologie
Améliorer sa propre technologie 3.01 3.23 0.08 3.20 2.10 0.18
Utiliser une technologie mise au 2.88 2.84 0.49 288 2.84 0.79
point par d’autres
Mettre au point une nouvelle 2.11 2.56 0.0002 247 221 0.06
technologie
Perfectionner une technologie mise 2.08 241 0.018 2.36 2.14 0.10
au point par d’autres
Réduction des coiits
Réduire les coiits de la main- 3.58 3.62 0.86 3.58 3.63 0.82
d’oeuvre
Utiliser plus efficacement les 2.57 293 0.04 2.72 279 0.74
matériaux existants
Réduire les coiits d’énergie 2.54 292 0.004 2.70 2,77 0.60
Utiliser des nouveaux matériaux 1.95 2:33 0.004 220 2.08 0.33

Test non paramétrique a 2 échantillons de Wilcoxon.
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Tableau 3.9
Scores des programmes gouvernementaux : différences selon les composantes du rendement
Composante Composante
du succes dela
général rentabilité
Programme
Moins Plus Signification Moins Plus Signification
dela dela
différence! différence
Services d’information sur 1.35 1.49 0.19 1.51 1.33 0.12
les marchés
Formation 1.87 1.33 045 1.76 1.83 0.45
Achats de 1'Etat 1.68 147 0.18 1.61 1.53 0.56
Soutien 2 I'industrie : 145 1.61 0.20 1.5% 1.54 0.86
Incitation fiscale 2 la R-D 0.98 1.32 0.007 1.19 1.12 0.98
Incitation a 'exportation sur 0.90 1.39 0.001 1.17 1.13 0.94
les marchés

Test non paramétrique a 2 échantillons de Wilcoxon.
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Tableau 3.10
Scores sur les sources d'innovation des produits : différences selon les composantes du rendement
Composante Composante
du succes dela
Sources d’innovations générale TenLti
d i ;
es produits Moins Plus  Signification  Moins Plus  Signification
de la dela
différence différence’
Clients 3.48 357 0.78 3.50 3.56 0.73
Gestion 3.4 3.16 0.61 3.11 3.09 0.87
Fournisseurs 2.87 292 0.75 2.78 3.02 0.078
Unité de commercialisation 221 2.60 0.013 243 237 0.65
Concurrents 246 238 0.57 2.38 246 0.50
Unité de production 1.33 2.17 0.0001 1.74 1.96 0.10
Contrats gouvernementaux 1.28 1.36 048 1.34 1.30 0.94
Unité de R-D 0.82 1.42 0.0001 1.16 1.09 0.47
Société mere 0.58 0.82 0.014 0.68 0.75 034
Brevets canadiens 0.53 0.78 0.017 0.63 0.68 0.66
Brevets étrangers 0.46 0.70 0.018 0.54 0.61 0.35
! Test non paramétrique a 2 échantillons de Wilcoxon.
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Tableau 3.11
Scores sur les sources d'innovation des procédés : différences selon les composantes du rendement
Composante Composante
du succes de la
Source de I'innovation générale rentabilité
d édé
CRILEECEEs Moins Plus Signification  Moins Plus Signification
dela de la
différence différence’

Clients 2.67 295 0.09 278 2.83 0.70
Gestion 2.50 2.76 0.13 261 2.65 0.73
Fournisseurs 227 2.46 0.17 227 247 0.24
Unité de commercialisation 1.64 2.05 0.005 1.85 1.85 0.98
Concurrents 1.98 2.08 0.52 2.01 2.06 0.75
Unité de production 1.49 2:17 0.0001 1.74 1.93 0.17
Contrats gourvernementaux 1.17 1.29 0.18 1.24 1.23 0.63
Unité de R-D 0.64 1.33 0.0001 0.99 0.99 0.84
Société mere 0.52 0.69 0.027 0.56 0.66 022
Brevets canadiens 0.36 0.67 0.0005 047 0.56 029
Brevets étrangers 0.34 0.61 0.0018 0.42 0.53 0.16

! Test non paramétricjue a 2 échantillons de Wilcoxon.

107 Statistique Canada - n© 61-523F an cat.



Strat€gies de réussite

Annexe IV

Liste des variables

ASH : Changement de la part de I’actif d 'une entreprise entre 1984 et 1988, défini en fonction de I'actif
total.

EQSHC : Changement de la part des capitaux propres d’une entreprise entre 1984 et 1988.
LSHC : Changement de la part de la main-d’oeuvre d’une entreprise entre 1984 et 1988, défini en
fonction de I'unité moyenne de main-d’oeuvre (voir Statistique Canada, 1988, pour la définition de

I'unité moyenne de main-d’oeuvre).

MSHC : Changement de la part de marché d’une entreprise entre 1984 et 1988, définien fonction des
ventes.

SAC : Changement du ratio ventes-actif d’une entreprise entre 1984 et 1988 par rapport au change-
ment du méme ratio pour le secteur d’activité de cette entreprise.

SLC : Changement du ratio ventes-employé d’une entreprise entre 1984 et 1988 par rapport au
changement du méme ratio pour le secteur d’activité de cette entreprise.

PAC : Changement du ratio profits-actif d’une entreprise entre 1984 et 1988 par rapport au change-
ment du méme ratio pour le secteur d’activité de cette entreprise.

PEC : Changement du ratio profits-capitaux propres d’une entreprise entre 1984 et 1988 par rapport
au changement du méme ratio pour le secteur d’activité de cette entreprise.

PSC : Changement du ratio profits-ventes d’une entreprise entre 1984 et 1988 par rapport au
changement du méme ratio pour le secteur d’activité de cette entreprise.

PSHC : Changement de la part des profits d’une entreprise entre 1984 et 1988.

EA84:Ratio capitauxpropres-actifd’une entreprise par rapport 4 la moyenne de son secteur d’activité
pour 1984,

PA84 : Ratio profits-actif d’une entreprise par rapport i la moyenne de son secteur d’activité pour
1984,

PE84 : Ratio profits-capitaux propres d’une entreprise par rapport a la moyenne de son secteur
d’activité pour 1984.

PS84 : Ratio profits-ventes d’une entreprise par rapport 4 la moyenne de son secteur d’activité pour
1984,

SAB84 : Ratio ventes-actif d’une entreprise par rapport 4 la moyenne de son secteur d’activité pour
1984.

SL84:Ratio ventes-main-d’oeuvre d’une entreprise par rapport a lamoyenne de son secteur d’activité
pour 1984,

Les données sur I’emploi proviennent de la base de données longitudinales sur I’emploi et la
rémunération, quireléve da Groupe d’analyse desentreprises et du marché du travail (voir Statistique
Canada, 1988).
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Notes

1. Ces données proviennent de la base de données longitudinales sur I'emploi et la rémunération, qui
releve du Groupe d’analyse des entreprises et du marché du travail (voir Statistique Canada,
1988). Les parts sont calculées aprés avoir exclu les entreprises des domaines de 1’administration
publique, de la santé et de I’enseignement.

2. Scherer (1992) présente un résumé des travaux sur I’hypothése de Schumpeter, selon laquelle les
grandes entreprises sont le moteur de la croissance.

3. Litvak et Maule (1980, 1982) et Blais et Toulouse (1992) fournissent des exemples d’études de cas
sur I'innovation et le changement technologique.

4. Hornaday et Wheatley (1986) examinent la relation entre les caractéristiques de la gestion et le
rendement financier; Edmunds et Khoury (1986) étudient le role des exportations dans la
croissance des petites entreprises; Barton et Matthews (1989) et Joget Schaller (1991) examinent
les implications du financement; Daily et Dalton (1992) comparent le rendement financier des
petites entreprises gérées par le fondateur ou par un administrateur professionnel; Oakey et
Cooper (1988) évaluent la gestion de I'innovation dans les petites entreprises de haute technolo-
gie; Bamberger (1983) examine le rdle des systémes de valeurs; Lefebvre et al. (1992) examinent
les caractéristiques du DG, et Walker et Pethy (1978) se penchent sur la structure financiére.

5. Birley et Westhead (1992), Davig (1986), Ibrahim et Goodwin (1986), Sherman et Seeger (1986),
Shrader, Mulford et Blackburn (1989), Steiner et Salem (1986), Steinmetz (1969) et Wingham et
Kelher (1987) fournissent des exemples d’études plus générales sur de petites entreprises.

6. Voir D’Amboise (1991).

7. Voir D’Amboise (1991).

8. Voir D’Amboise (1991, p. 136).
9. Gagnon et Papillon (1984).

10. D’Amboise (1991, p. 143-147).
11. Van Heesch (1986).

12. Caves (1980).

13. Voir Porter (1991), Hambrick (1988), White (1986), Davig (1986), Galbraith et Schendel (1983),
Miles et Snow (1978), Mintzberg (1972) et Steinmetz (1969).

14. Les caractéristiques proviennent des questions 1, 2, 3 et 5(a) du questionnaire.
15. Les activités sont couvertes par les questions 1, 2, 3 et 5(a) du questionnaire.

16. Statistique Canada (1989) et le Centre canadien du marché du travail et de la productivité (1993)
fournissent des exemples d’activités d’enquétes directes.
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Il

18.

15,

20.
21.

22.
23.

24.

23
26.

27.

28.

29,

Voir I’étude de Harling (1992) qui compare les perspectives de gestion stratégique de petites
exploitations agricoles indépendantes aux mesures d’auto-évaluation du succes.

Leffectif est calculé d’apres 'unité moyenne de main-d’oeuvre (UMM), utilisée dans le fichier de
la base de données longitudinales sur I’emploi et la rémunération (voir Annexe II).

Une fois les queues des distributions supprimées, on établit une étroite corrélation entre les
différentes mesures de croissance. Pour les périodes 1984-1988 et 1978-1988, le coefficient de
corrélation entre I’emploi et la croissance était de .87; le coefficient de la part de I’'emploi total
dans un secteur donné, calculé a ’échelle provinciale, était de .91.

Le taux d’unités inadmissibles est de 25 %.
Voir D’Amboise (1991, p. 15).

Environ 95 % de toutes les entreprises canadiennes constituées en société sont indépendantes.

Les valeurs moyennes ont €té calculées en utilisant le nombre d’entreprises qui ont attribué une
valeur positive a au moins une catégorie de la question. Par conséquent, les entreprises qui ont
répondu par 0 a toutes les catégories ont été exclues de la moyenne. Celles qui ont répondu par
0 a une des catégories ont été comptées si elles ont donné une réponse positive & au moins une
autre des catégories. Ainsi, la valeur O est parfois incluse dans le calcul de la moyenne d’une
question, mais seulement lorsquelle fournit une information utile, ¢’est-a-dire lorsque des valeurs
positives ont ét€ attribuées a d’autres catégories de la question. On a attribué la valeur 0 a toutes
les valeurs manquantes de cet échantillon, ce qui implique qu’une réponse nulle signifie que la
catégorie est sans objet (il y avait peu de valeurs manquantes dans le cas des entreprises qui ont
donné une valeur positive a toute autre catégorie d’une question). La valeur moyenne ainsi
calculée sera désormais désignée par le terme moyenne «inclusive». La méthode utilisée pour
calculer les scores moyens est examinée plus en détail en Annexe III, qui présente également des
tableaux de ces moyennes.

Il a été convenu que tout au long de ce texte, I’erreur-type de la moyenne serait placée entre
parenthéses apres la moyenne.

Par exemple, voir Ibrahim et Goodwin (1987).
Voir McDonald (1984).

Les valeurs manquantes ont €té remplacées par 0-«sans objet», car ’'absence de réponse pour une
stratégie particuliere €tait souvent accompagnée d’une réponse zéro pour 1’activité associée dans
la partie connexe du questionnaire.

Cette statistique résume I'importance moyenne d’un élément pour toutes les entreprises qui ont
donné une réponse positive a une catégorie quelconque de la question sur 1’évaluation de la
compétitivité. Pour avoir un apercu plus détaillé de cette méthode qui sert 2 résumer les
tendances moyennes des distributions, se reporter a la note 23 et 4 I’Annexe IIL.

Le fait de prendre la moyenne de chaque élément seulement pour les entreprises qui ont. donné
une valeur positive a cet élément - la moyenne brute - fournit en gros la méme image, sauf dans
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30.

deux cas importants (voir Annexe III, Tableau 3.2). D’abord, un nombre considérable d’entre-
prises ont choisi la réponse «sans objet» pour ce qui est du climat syndical et de la R-D. Lorsqu’on
fait la moyenne des seules valeurs non nulles, le score pour le climat syndical est presque le méme
que pour la compétence de la main-d’oeuvre. Ensuite, le score donné i la fréquence d’introduc-
tion des nouveauxproduits s’é1eve et se place juste au-dessous de score moyen attribué i la gamme
des produits.

Les entreprises qui ont évalué leur capacité en matiere de R-D ne comptent que pour un tiers des
réponses.

31.Larépartition de I'emploi est tirée desdonnées de 'Enquéte sur ’activité de 1990. Elle est calculée

32.

33.

34.

33,

36.

37

38.
39,
40.
41.

42.

43.

pour tous les emplois déclarés au cours de cette année.

Environ 45 % des entreprises indiquent qu’elles consacrent une partie de leur budget d’investis-
sement a la formation du personnel, et 47 % déclarent le montant de ces dépenses.

On trouvera d’autres comparaisons dans les études du Conseil économique du Canada (1991), de
I’OCDE (1991) et de Betcherman (1992).

Toutes les dépenses au titre de la formation ne donnent pas de résultats 4 long terme. Ainsi, les
dépenses d’investissement au titre de la formation sont moins élevées que les dépenses totales.
Les dépenses d’investissement représentent environ 56% des dépenses totales au titre de la
formation.

Voir D’Amboise (1991, p. 136) pour obtenir une description des problemes liés 2 la sous-capitali-
sation. Voir aussi la Fédération canadienne de I'entreprise indépendante (1988) et Wyant et al.
(1982) pour obtenir une description du probléme de ’accés au capital.

Gagnon et Papillon (1984), dans une analyse transversale de données canadiennes de 1975-1977,
font ressortir le fait que les PME ont un ratio d’endettement excessif.

Mayer (1990), dans une étude sur les sources de financement des PME dans différents pays
industrialisés, confirme cette tendance générale.

Scherer (1992) présente un résumé de la recherche dans ce domaine.
Acs et Audretsch (1990, P2l

Statistique Canada (1989).

Statistique Canada (1989, p. 112).

En comparant les proportions de I’emploi, il faut tenir compte du fait que le total pour la R-D est
¢tabli d’apres I’emploi a temps plein ou I’6quivalent, alors que 'Enquéte sur la croissance portait
sur I'ensemble de I’'emploi, a temps plein et & temps partiel.

Il s’agit de moyennes non pondérées.

. Statistique Canada (1989).
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45. Ainsi, la moyenne pondérée des dépenses en R-D correspond a la somme des dépenses en R-D
de toutes les entreprises divisée par la somme des investissements de toutes les entreprises. La
moyenne non pondérée correspond a la moyenne arithmétique du ratio des dépenses en R-D aux
investissements de toutes les entreprises.

46. Si on utilise seulement les entreprises de moins de 500 employés pour calculer la moyenne
nationale, le ratio national de la R-D aux ventes est de 4.7 % pour 1989 et de 4.9 % pour 1990.
Dans le secteur manufacturier, ce ratio est respectivement de 2.9 % et de 3.0 % pour les mémes
années. Nous demandons des renseignements sur l'investissement total en R-D. Lenquéte natio-
nale recueille des données sur 'investissement intra-muros, qui est inférieur a I'investissement
total, car l'investissement extra-muros n’est pas compté.

47. Les moyennes pondérées du ratio de la R-D aux ventes pour les entreprises avec et sans unité de
R-D sont respectivement de 4.7 % et de 7.6 %.

48.Leratio moyen de la R-D auxventes présenté a la Figure 14 est moins élevé que celuidu Tableau 12
parce que le premier est calculé pour toutes les entreprises qui ont déclaré un investissement dans
I’une ou l'autre des catégories, y compris celles qui n’ont pas d’unité de R-D, alors que le dernier
ne comprend que les entreprises qui ont déclaré des dépenses d’'investissement en R-D.

49. Cette moyenne est calculée pour toutes les entreprises qui ont donné une réponse pour l'une ou
I’'autre des sources d’innovation proposé€es (échantillon inclusif). Voir ’Annexe III pour des
explications plus détaillées. '

50. Le calcul des scores moyens inclut toutes les PMEC, celles qui ont une unité de R-D et celles qui
n’en ont pas. Limportance de la R-D comme source d’innovation est de 3.63 pour les PMEC qui
ont une unité de R-D et de 3.17 pour ’ensemble du groupe. Le score moyen attribué a la R-D est
donc un peu plus élevé chez les entreprises qui ont une unité de R-D.

51. Edmunds et Khoury (1986) présentent un point de vue opposé€ et affirment que I'exportation est
un élément nécessaire a la croissance des petites entreprises américaines.

52. Ces données proviennent de Statistique Canada (1992).

53. Siune entreprise n’a répondu que partiellement a la question et a laissé des réponses en blanc, les
valeurs manquantes sont remplacées par 0-«sans objet».

54.Lorsque lesmoyennessont calculées pour 'ensemble de I’échantillon, elles fournissent une mesure
de I'importance relative d’une stratégie pour toutes les entreprises qui ont donné une valeur a
I'une ou I'autre des stratégies. Cependant, dans ce genre de questions, il n’est pas certain que le
critére de mesure de 0a 1, c’est-a-dire entre «sans objet» et «pasimportant» soit le méme qu’entre
les autres scores, par exemple, entre «pas important» et «peu important». Par conséquent, les
distributions sont également présentées pour les entreprises qui ont donné a chaque stratégie une
valeur positive, c’est-a-dire entre 1 et 5 (échantillon inclusif des réponses positives). Cette
distribution fournit une mesure du classement relatif pour les entreprises qui ont considéré
chaque catégorie comme pertinente et qui l’ont évaluée par rapport a toutes les autres. Voir
I’Annexe Il pour de plus amples dé€tails.
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55. Lesétudes sur les pays nordiques (Nordic Industrial Fund, 1991) utilisent une échelle de six points
semblable a celle qui est employée ici. La Figure 21 présente une comparaison du pourcentage
d’entreprises qui placent les stratégies dans l'une ou I’autre des deux classes supérieures de
I’échelle des réponses.

56. On a examiné d’autres critéres de réussite liée a la croissance de ’emploi. Pour ce faire, on s’est
penché sur la composante qui influait le plus sur la variable de la part de I’'empioi. La diminution
de la part de marché et la baisse de la productivité étaient d’autres variables pondérées. De plus,
on a examin€ une autre mesure de la création d’emplois au sein d’une entreprise, soit I’indice de
Birch. Il s’agit du taux de variation de la création d’emplois pondéré en fonction de la variation
de 'emploi. La composante dont le poids était le plus élevé comportait également des variables
telles que la diminution de la part de marché, la productivité et la baisse de la productivité. Ainsi,
les entreprises qui créent relativement plus d’emplois sont celles qui réussissent moins bien aux
niveaux de la part de marché, de la productivité ou de la rentabilité.

57. Les résultats présentés aux tableaux 3.6 a 3.9 montrent le score moyen de la moitié supérieure et
de la moitié inférieure de la distribution des entreprises, d’aprés les scores obtenus pour les
composantes principales. Le test bilatéral et le test de Wilcoxon pour observations appariées ont
€té effectués pour vérifier les différences dans les tendances centrales des deux échantillons (le
groupe le plusrentable et le moins rentable, le groupe le plus prospére et le moins prospére). Le
test de Wilcoxon est un test non paramétrique, qui est supérieur au test ¢ lorsqu’il existe une
non-normalité dans les réponses. Comme la distribution des réponses est parfois non normale,
les résultats des tests non paramétriques sont présentés dans ces tableaux. Nos conclusions ne
sont pas influencées par le choix du test non paramétrique plutdt que du test de la loi normale.

58. Dans le Tableau 19, le pourcentage des employés formés est calcul€ a partir de deux échantillons
selon lesquels sont définies les entreprises qui assurent une formation. Le premier groupe
comprend les entreprises qui déclarent offrir une formation quelconque a la question 8c. Le
second groupe est plusrestrictifet ne comprend que les entreprises qui disent offrir une formation
(question &c) et qui déclarent des dépenses de formation a la question 8a. Ce dernier échantillon
sert aussi a calculer le montant des dépenses de formation par employé. Les deux échantillons
donnent a peu prés les mémes résultats, quoique la tendance des entreprises prospéres a offrir
moins de formation soit un peu plus prononcée dans le second groupe.

59. Quant a I’analyse a variables multiples, les questions connexes sur les stratégies et les activités ont
€té groupées et résumées au moyen d’une analyse en composantes principales pour déterminer
si plus d’une dimension, ou une dimension quelconque, importait.

60. Pour I’analyse selon le secteur, lesentreprises ont été groupées selon les catégories de classification
suivantes: fabrication, secteur primaire, construction, services auxentreprises, commerce de gros,
commerce de détail, services dynamiques et services traditionnels. Les deux derniéres catégories
proviennent essentiellement de la classification employée par le Conseil économique du Canada
(1991). Les services dynamiques définis ici correspondent a la catégorie des services dynamiques
du CEC, une fois supprimés les services aux entreprises et le commerce de gros. Les services
traditionnels correspondent a ceux du CEC, une fois supprimé le secteur du commerce de détail.

61. Voir Hendershott et Huang (1985) pour obtenir une comparaison du coiit des fonds propres avant
impdts et du capital d’emprunt pour les Etats-Unis, et Brodie (1991) pour le Canada. Le
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Département des Finances (1991) présente une comparaison du coiit des fonds propres apres
impdts et du capital d’emprunt.

62. Cette méthode d’appariement ne retient qu’une partie des entreprises contenues dans le fichier
des données longitudinales sur ’emploi et la rémunération, car ces entreprises ne sont pas toutes
constituées en sociétés. A cet égard, les entreprises qui sont administrées comme propriété
individuelle ou copropri€té ont €té€ exclues de I'appariement et de I’enquéte.
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