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ANNEXE A.
BASES METHODOLOGIQUES DE L’ETUDE
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La finalité de 1’étude économique est d’apporter les éléments d’information et
d’analyse pour évaluer 'efficacité du programme PADIE, et pour guider le décideur
public quant aux orientations que devrait prendre son action pour atteindre le plus
efficacement possible les objectifs généraux: '

(1) de croissance saine de I’industrie canadienne de I’édition

(2) de dynamisme culturel de la société canadienne (production et diffusion
d’oeuvres d’auteurs canadiens).

En l'occurrence, - I’étude devra faire apparaitre dans quelle mesure ces deux
objectifs sont reliés. En effet, il peut &tre présumé que ces deux objectifs ne sont
pas indépendants, mais aussi, qu’il existe un certain décalage entre la réalisation
de 'un et de l'autre.

L’évaluation du programme est méthodologiquement la plus exigeante 3 mettre au
point en ce qui concerne le premier objectif général (évaluation de sa capacité a
appuyer le dynamisme et de la croissance saine et rentable des entreprises
canadiennes de I’édition). :

Le présent document a pour objet de présenter la démarche méthodologique que le
consultant propose d’appliquer pour réaliser 1’étude économique de I’évaluation du
programme d’aide a P’industrie de I’édition. Cette présentation comprend cing
parties:

.....

> le cadrage général de I’approche proposée (optique de Competluvzte,
perspective d’analyse strategxque)

> les considérations de base pour la mise au point de la méthodologie
> la trame méthodologique
> note complémentaire
) -
-
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Points traités:

- la perspective de compétitivité
- la perspective stratégique

La perspective de compétitivité

Aujourd’hui et pour I’avenir, la croissance dynamique auto-soutenue de !’industrie
canadienne de I’édition repose sur sa compétitivité. En l’occurrence, et pour
éviter toute méprise, I’accent mis sur la compétitivité ne signifie pas que les
préoccupations culturelles passent au second rang aprés les préoccupations
économiques. Au contraire, la priorité des objectifs culturels demeure mais leur
réalisation dépend en grande partie de la capacité compétitive & long terme de
I'industrie canadienne de I'édition. En d’autres termes, I’objectif et les
préoccupations finales sont les mémes, mais il faut diriger ’attention 12 ou se
trouvent les enjeux économiques en termes de capacité de développement.

Dans le cadre d’une économie nationale fermée, les industries culturelles sont
sujettes a des imperfections et défaillances de marché spécifiques par rapport a
d’autres industries qui créent des situations sous-optimales. C’est pourquoi les
pouvoirs publics interviennent pour réduire ou pallier ces imperfections.

Ces derniéres ne disparaissent pas en é&conomie ouverte, seulement elles n’ont pas
nécessairement la méme portée pour des opérateurs extérieurs que pour les
opérateurs nationaux (elles exercent éventuellement des effets disparates selon les
uns et les autres). Par exemple, des opérateurs extérieurs qui ont pu atteindre une
plus grande taille a travers une dynamique de concentration sur des marchés
d’origine plus importants que ceux du Canada, peuvent se trouver en meilleure
posture pour accéder dans de meilleures conditions a différentes formes de
financement. La barriére de financement peut permettre a "la plus grande taille"
de constituer un avantage compétitif pour des firmes quelle que soit leur origine.
Cependant dans le contexte de I’industrie de I’édition canadienne cet avantage

profite surtout aux entreprises étrangeéres.

Les effets des imperfections de marché qui se traduisent par des écarts de
compétitivité, se manifesteront par des différences de performance entre
entreprises canadiennes et étrangéres a I’intérieur du marché canadien comme sur
les marchés extérieurs.
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Il est clair que ’industrie canadienne de I’édition n’est pas nouvellement concernée
par le jeu de la compétitivité. Elle I’est depuis son émergence et I’a été tout au
long de son développement. Avec un mode de peuplement qui a toujours intégré
Pimmigration, sans barriéres naturelles de langue, avec une protection
' géographique faible (producteurs US) ou modérée (France, Angleterre), avec une
tradition économique d’ouverture (aux capitaux notamment), P’industrie canadienne -
de I'édition est confrontée depuis son origine aux pressions concurrentielles. ‘

-----

derniére décennie. Les régles du jeu compétitif ont considérablement évolué avec
la globalisation des marchés. L’industrie de I’édition n’échappe pas a cette
dynamique de globalisation et les entreprises canadiennes du secteur y sont
nécessairement confrontées. Les décisions des opérateurs sont prises dans un
contexte ou le degré d’incertitude augmente avec I’élargissement des marchés et
du nombre de concurrents potentiels ou effectifs. Des barriéres s’affaiblissent, par
exemple avec le développement des moyens de télécommunications et les systémes
informatisés de gestion des commandes. Le jeu a changé d’échelle et les opérateurs
sont eux-mémes appelés a changer d’échelle. '

En méme temps, la protection est un outil auquel il est de plus en plus difficile
de recourir et dont ’utilisation risque d’étre de plus en plus inefficace. En effet,
d’une part les accords internationaux de -commerce (généraux, multilatéraux,
bilatéraux) commandent davantage 'ouverture des échanges et, d’autre part, les
colts de la protection pour la population nationale sont d’autant plus élevés qu’un
pays se prive des opportunités d’échange (importations et exportations) et que son
_industrie est abritée de I’impératif compétitif.

Reconnaitre ’impératif de compétitivité, c’est adopter une perspective d’action
pour &tre compétitif plutdt que de protection vis-a-vis ces pressions. Cela n’exclut .
pas que certaines mesures de protection soient adoptées, mais alors ces mesures
sont mises en oeuvre transitoirement dans la perspective d’amélioration de la

compétitivité et elles ne doivent &tre maintenues que pour autant que leur
efficacité est vérifiée selon des repéres pré-établis. '

La perspective stratégique

Corrélativement a ’adoption d’une problématique de compétitivité, 1’analyse de
la situation de 1’industrie canadienne de ’édition et la recherche des voies d’action
doivent &tre menées sous I’angle stratégique. Ceci signifie plusieurs choses.

D’abord, il s’agit de se placer (en tant qu’ensemble d’opérateurs canadiens) dans
la perspective d’une dynamique de jeu (confrontation-coopération) ouvert 3 un
ensemble d’autres acteurs et sur d’autres marchés. Le diagnostic stratégique de
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la situation de I’industrie canadienne ne procéde pas seulement de la comparaison
des performances réalisées par les opérateurs canadiens au regard des autres
opérateurs; il doit aussi expliquer ces résultats en &tablissant dans quelle position
les opérateurs canadiens se trouvent vis-a-vis des autres opérateurs en fonction des
facteurs de compétitivité dans I'industrie de 1’édition. A ce propos, 1’évaluation
du programme PADIE en ce qui concerne le développement ou le renforcement
d’entreprises canadiennes rentables ne devrait pas &tre limitée, de _'facon

"classique", a identifier s’il y a une corrélation entre le degré d'aide aux’

entreprises et I’amélioration de leur rentabilité. Les résultats ne se présentent sans
doute pas sous la forme d’une corrélation aussi.simple, et il faut se donner les
moyens analytiques de repérer les facteurs qui sous-tendent [’efficacité
probablement différenciée du programme selon les bénéficiaires.

La perspective stratégique signifie également que I’accent est mis sur ’action et
sur le rdole des conduites ou des comportements des opérateurs (et des pouvoirs
publics) dans les performances. Il n’est pas question ici de sous-estimer le réle
d’autres facteurs qui conditionnent la performance et la capacité de développement,
par exemple la taille relative actuelle des joueurs qui permet & certains de
bénéficier d’une position avantageuse et a d’autres d’en patir. L’accent mis sur la
perspective d’action favorise 1’adoption d’une lecture des conditions de base de
I'industrie et des formes d’organisation non pas comme une situation de jeu figée
avec des obstacles qui limite la capacité de développement des uns et favorise le
développement des autres, mais surtout comme la base d’&valuation des
opportunités de développement efficace.

Enfin, la perspective stratégique s’accompagne de la préoccupation de coordination
des actions en vue de I’objectif d’amélioration de la compétitivité. Certaines
actions nécessaires n’ont aucune portée effective quand elles ne sont pas réalisées
conjointement avec d’autres. Avec la globalisation, par exemple, une entreprise
innovatrice sera bien souvent non performante si elle ne s’assure pas de pouvoir
commercialiser rapidement ses produits sur une vaste échelle (ceci du fait de
Pinefficacité du systéme de protection des brevets ou des droits de propriété dans
bien des secteurs). Dans ce sens, une aide publique qui se donnerait une seule
cible, par exemple un appui a la modernisation de I’appareil de gestion des éditeurs
canadiens, pour nécessaire qu'il soit, utiliserait les fonds largement & perte si, par
ailleurs, d’autres actions étaient conjointement requises pour améliorer la
compétitivité des entreprises canadiennes.
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L’ensemble des questions posées par I’étude se raccroche a trois grandes catégories
de thémes:

» la compétitivité de I’industrie canadienne de I’édition;

> le rapport entre, d’une part, l’organisation et la dynamique de l’industrie de
I’édition et, d’autre part, son efficacité économique et les enjeux culturels
(en particulier au regard de la publication et de la diffusion des auteurs

canadiens)

> I’efficacité du réle joué par les pouvoirs publics dans les derniéres années et
son positionnement au regard de la problématique actuel de !l’industrie de
I’édition.

Sur ces trois plans - compétitivité des éditeurs canadiens, production et diffusion
des auteurs canadiens, action de I’Etat - le travail consiste a porter un diagnostic
et a dégager des orientations.

Comment organiser I’étude de ces différentes questions sur la base du cadrage
général de I’approche qui vient d’étre présenté? Avant d’exposer l’architecture
générale de la méthodologie proposée (section 4.), il s’agit d’abord de préciser les
éléments qui vont guider son élaboration, notamment:

- position compétitive de I’industrie canadienne de I’édition
- une vision intégrée des facteurs de compétitivité

- démarche générale d’élaboration de la méthodologie

- frontiéres de I’industrie

- la spécificité de I’industrie de I’édition

- mode de saisie de la variété de l’industrie

- catégories-types d’entreprises

- études de cas

- indicateurs de performance

La position compétitive de I'industrie canadienne de I’édition

Certains types de problémes auxquels font face les entreprises canadiennes de
I’édition sont identifiés de longue date. Les commentateurs relient la plupart
d’entre eux a la faiblesse des opérateurs canadiens en termes de rapport de force
vis-a-vis d’opérateurs étrangers de plus grande taille et plus puissants, et a la
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difficulté de rentabiliser les produits a contenu culturel canadien plus spécifique

(ne serait-ce qu’en raison d’un marché plus étroit). De nouveaux problémes, par
exemple en matiére de commercialisation sur le segment anglophone du marché
canadien (reliés au développement des télécommunications et a I’informatisation),
sont aussi discutés. o ‘

Par ailleurs, ’accés aux oeuvres et publications étrangéres présente un intérét
économique et culturel évident et des arbitrages dont les bases sont difficiles a
établir, devront toujours étre effectués dans I’'industrie de I’édition. La premiére
attitude & adopter n’est certainement pas de prendre comme donnés les termes d’un
tel arbitrage, mais de chercher a en réduire I’écart. En d’autres termes, il s’agit
en premier lieu d’évaluer les possibilités et moyens d’action pour réduire les
problémes posés et non de chercher a en contre-balancer les effets par des mesures
palliatives. L’objectif de développement d’une industrie canadienne de I’édition
efficace, avec des entreprises rentables et viables, objectif qui est retenu par les
pouvoirs publics, s’accorde a cette perspective d’action. En occurrence, cela
~signifie que les entreprises canadiennes doivent étre compétitives vis-a-vis des
firmes étrangéres.

Malgré sa "généralité", ’objectif de compétitivité représente déja une orientation
claire. La notion de "compétitivité" connait beaucoup de succés depuis une dizaine
d’années (avec le développement du phénoméne de globalisation), elle s’est
banalisée. Il ne suffit alors pas de I’invoquer, ni méme que les entreprises et les
pouvoirs publics réalisent des efforts patents en ce sens, pour réussir. Les
résultats peuvent se jouer "a la marge" (c’est-a-dire que des différences
importantes dans les résultats. se jouent éventuellement 2 la base sur des
différentiels faibles entre les entreprises au regard des facteurs de compétitivité),
mais .les succés et les échecs résultent des différences sensibles dans les
clairement identifiés par ’ensemble des joueurs. On doit méme considérer que
cette identification n’est normalement faite correctement que par les "gagnants".
Ils développent en particulier leur capacité compétitive & travers des décisions et
des comportements de nature stratégique et non seulement 2 travers leur bonne
gestion opérationnelle. 1l en est ainsi pour le secteur de P’édition. L’étude
. économique pour étre utile doit amener a clarifier comment les facteurs de
compétitivité s’établissent spécifiquement .dans 1’industrie - de- ’édition.
L’orientation méthodologique proposée pour y parvenir tiendra en particulier compte
de la variété des sous-marchés des produits d’édition et de la spécificité du métier
d’éditeur. '

W
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7
Une vision intégrée des facteurs de compétitivité

Sur un plan.général, le succés d’une entreprise dépend de la qualité de ses choix
stratégiques et de ’efficacité de sa gestion opérationnelle. L’entreprise qui réussit
a certainement da &tre perspicace dans le choix de ses activités et de ses cibles de
marchés-produits, dans ses choix techniques et organisationnels de production et
de commercialisation,.. et &tre efficace dans sa gestion financiére, de personnel,
de ressources, etc.. Sa performance dépend de sa capacité a réunir et a développer
différentes caractéristiques qui lui conférent des avantages par rapport a des
concurrents. :

L'amélioration de la compétitivité peut requérir un groupe d’actions qui doivent
étre conjointement entreprises pour aboutir & un résultat. Des améliorations
technologiques en matiére de gestion des commandes, livraisons et stocks ou de
gestion financiére peuvent &tre l'une de ces actions. Les firmes qui ne se
doteraient pas d’un systéme efficace pour satisfaire ces fonctions n’auraient aucune
chance de faire face a certains concurrents directs qui ont déja réalisé ces
améliorations. Cependant, pour nécessaires qu'elles soient, ces améliorations.
peuvent étre inefficaces si elles ne sont pas complétées par des actions conjointes
également requises pour améliorer la position compétitive. Dans cette éventualité,
une mise en oeuvre partielle des actions d’amélioration requises ne se traduit pas
par des améliorations partielles dans les résultats: elle est normalement sans effet

significatif sur ces résultats. Dans cette éventualité, la stratégie d’action serait

-mal congue. Il ne suffit pas de mettre une série de problémes "a plat" sans se

questionner sur la possibilité de les traiter séquentiellement ou la nécessité de les
traiter conjointement pour aboutir a des résultats tangibles.

Démarche générale d’élaborat:’oh de la méthodologie

La démarche suit la séquence suivante:

- elle part des questions auxquelles on veut répondre (objectifs),

- elle identifie la nature théorique et technique des' problémes posés,

- elle cerne la spécificité du sujet a traiter,

- elle examine de quelle fagon les modes d’analyse doivent s’édapter a cette
spécificité, ' ‘

- “elle détermine les types d’information requises pour effectuer ces analyses;

- elle recense les types d’information existantes, puis, & rebours,
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- elle élabore le chéminemen_t de travail adapté & la production des
informations de base éventuellement manquantes. '

Au plan le plus général, 1’évaluation du programme suit une démarche "classique"
consistant a repérer ses effets en termes d’atteinte des objectifs et 2 les apprécier
au regard des ressources totales mobilisées. Comme cela a été mentionné plus
haut, 1’évaluation requiert, 8 un niveau plus spécifique, une analyse axée sur la
compétitivité.

Ultimement, I’étude économique doit apporter les €léments permettant d’analyser
I’efficacité de !’action gouvernementale & travers le programme PADIE . et
d’orienter cette action. Par ce programme, & travers l'octroi d’une aide aux
éditeurs canadiens qui réalisent certains "projets", les pouvoirs publics visent a
lever des barriéres auxquelles peuvent &tre confrontés les éditeurs canadiens et a
encourager des investissements qui, autrement, soit n’auraient pas été réalisés a
I’échelle voulue, soit auraient été différés, soit n’auraient pas été réalisés du tout.
Cette intervention consiste a agir de maniere discriminante en desserrant les

conditions d’accés des éditeurs canadiens a certaines actions. Cet aménagement
des régles du jeu a-t-il été efficace? '

Cette évaluation demande, de maniére "classique", de cerner dans quelle mesure
le programme a rejoint ses objectifs et d’apprécier ces effets (impacts) au regard
du colt total du programme. Cette tache présente d’abord une difficulté pour
établir la situation de référence au regard de laquelle les effets propres du
programme doivent &tre évalués. La cause s’en trouve dans la pluralité des
supports publics dont les éditeurs ont bénéficié et dans la difficulté de trouver deux
échantillons significatifs et comparables de bénéficiaires et de non-bénéficiaires du
programme. ' :

En outre et surtout, l’objectif d’appui aux éditeurs canadiens pour développer leur
capacité d’opérer avec rentabilité de maniére la plus autonome possible n’est pas
évaluable a travers un indicateur particulier (par exemple de rentabilité), ni méme
deux ou trois. La difficulté ne tient pas fondamentalement aux obstacles pour
obtenir des données financiéres et pour les interpréter, méme si des problémes se
posent a ce niveau. Si on se place dans une perspective temporelle, ’évaluation
de la capacité compétitive & moyen et long terme conduit & orienter 1'attention
vers toute une série d’autres indicateurs et de parameétres plus difficilement
quantifiables. Ces derniers concernent surtout la prise en compte de tendances et
d’éléments prospectifs. ' :

L’évaluation du programme comporte un autre aspect relié aux cibles visées ou 2
I’utilisation effective des fonds publics, un aspect relié a la pertinence ou la
raison-d’étre du programme. Sous cet angle, I’évaluation doit fournir des
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explications sur le niveau d’efficacité du programme, il doit éclairer le pourquoi
de résultats éventuellement non conformes aux attentes et 1’a-propos de poursuivre
ou non dans le sens actuel quant aux cibles et moyens d’intervention.

Ultimement, le programme a été plus ou moins efficace selon que I'aide qu’il a
apporté aux éditeurs a été utilisée pour des actions qui ont plus ou moins contribué
a P’amélioration de la compétitivité, et selon les niveaux d’incitation qu’il a
effectivement suscité. On peut présumer que chacune des actions supportées a
concouru a améliorer tel ou tel aspect du fonctionnement ou des capacités des
entreprises. Cependant, cela ne signifie pas qu’ipso facto, ces actions étaient
effectivement les cibles les plus appropri€es en termes d’amélioration de la
compétitivité. En particulier, si ces actions n’ont pas pris place dans le cadre
d’'une démarche globale et cohérente d’amélioration de la compétitivité de
I’entreprise, la présomption d’inefficacité des actions entreprises est fondée: dans
ce cas, elles étaient certainement nécessaires mais aussi insuffisantes.

L’évaluation du programme améne en quelque sorte & devoir apprécier les actions
supportées selon une vision des voies et moyens utilisables pour améliorer la
compétitivité. Pour ce faire, il est nécessaire d’identifier les facteurs-clés de
compétitivité , de circonscrire de quelle fagon les forces concurrentielles
s'exercent et quelles sont les barriéres qui s’établissent, de positionner les
entreprises canadiennes dans ce jeu concurrentiel et de repérer si les actions
entreprises portent effectivement sur les faiblesses identifiées. Finalement, le
bouclage de I’évaluation du programme n’est complet que lorsque que I’on peut
s’appuyer sur une idée-des bonnes maniéres de "jouer" la concurrence pour des
éditeurs canadiens auxquelles les actions réalisées peuvent étre comparées. Cette
“idée" se forge a partir d’une connaissance des régles et de la dynamique
concurrentielles (cadre de référence) et de la position des entreprises canadiennes
(diagnostic qui permet une premiére détermination des points a renforcer) et d’une
analyse des comportements,

Sources de données et étude de compétitivité

Un grand nombre d’informations requises sont disponibles dans les statistiques et
bases de données existantes. D’autres informations nécessaires pour avoir une
connaissance plus approfondie des comportements, des pratiques et des rapports
concurrentiels (et de coopération) doivent cependant &tre recherchées par d’autres
moyens que les statistiques existantes. Elles se retrouvent en partie dans des
études monographiques et des articles spécialisés, mais doivent &tre complétées par
une production spécifique d’information & travers des entrevues approfondies
nourrissant des études de cas.
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Une analyse statistique peut par exemple permettre d’identifier si des barrieres
existent en comparant des indicateurs de taille 3 des performances. Il est plus
délicat d’identifier les sources du phénomene, par exemple des économies d’échelle
avec des paliers de discontinuité dans les volumes d’investissement requis. La plus
grande taille s'accompagne éventuellement d’une multitude d’avantages: possibilité
de produire et de commercialiser avec une plus grande efficacité du fait
d’économies d'échelle et de portée (moindre coQits unitaires), établissement de
rapports de force favorables avec des fournisseurs et des clients, position de force
vis-a-vis des concurrents pour l'acquisition des ressources (contrats avec les
auteurs, droits), obtention plus aisée de financement pour les investissements ou
de conditions plus intéressantes pour financer les opérations courantes. Les
avantages qui sont apportés par la grande taille peuvent éventuellement &tre
atteints, et ils le sont de plus en plus fréquemment a travers des collaborations et
arrangements entre opérateurs. Des entrevues approfondies constituent un mode
d’investigation approprié pour obtenir ce type de renseignements.

Le méme raisonnement sur le processus d’obtention des informations peut &tre tenu

dans le cas de nombre des phénomeénes que cette &tude tentera de cerner et qui
- sont exposés plus en détail dans I’offre de service et dans la section 4 de ce rapport

meéthodologique. - )

Frontiéres de I'industrie

Le domaine d'activités couvert par l’étude est connu dans ses grandes lignes.
Grossierement, il englobe toutes les activités qui interviennent dans la production
et la commercialisation des livres (y compris I’activité régulatrice ou pro-active
de I’Etat). Enretragant les chaines d’inter-relations entre opérateurs, de l'auteur
au consommateur, le gros du domaine d’étude peut &tre circonscrit. Il ne 'est
pas entiérement pour autant.

En effet, d’un point de vue d’analyse industrielle, le domaine d’étude recouvre
tous les éléments qui interviennent dans la dynamique de 'industrie de 1’édition.
La structure et I’évolution de la demande, en particulier au regard d’autres
consommations ayant une certaine substituabilité avec celle du livre (et qui n'ont
pas été nécessairement identifiées parmi les productions connexes ou nouvelles des
éditeurs canadiens). De méme, ’entrée potentielle d'opérateurs d’autres industries
dans ’industrie de 1’édition (qui a pu &tre observée ailleurs) améne 1’6largissement
du domaine d’étude. Plus généralement, le domaine d’étude est ainsi étendu, au-
dela des activités circonscrites par les relations établies entre opérateurs et la
concurrence directe entre éditeurs, aux autres activités avec lesquelles des
substituabilités dans la consommation et la production existent également ou
peuvent éventuellement se développer.
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La spécificité de I'industrie de I’édition

Pour étudier la compétitivité dans I’industrie de I’édition, le choix de la démarche
méthodologique va dépendre de traits caractéristiques.de cette industrie.
L’élément central de ce point de vue réside dans le degré de variété tant au niveau
des marchés-produits que des formes organisationnelles, qu’il s’agisse des types
d’entreprises elles-mémes que de ’organisation industrielle. Le travail qu'il est
nécessaire de faire consiste a rendre compte adéquatement de cette variété dans
la mesure ou les facteurs de compétitivité et les comportements requis sont eux-
mémes susceptibles de s’exercer de facgon différenciée dans cette industrie. [l faut
donc s’attacher a rechercher et a organiser P’information pour examiner les
différentes situations concurrentielles "types" dans cette industrie. L’approche
proposée suggere pour cela de recourir principalement a des "études de cas".

Lorsqu’une industrie comporte un faible nombre de produ1ts que ceux-ci sont
relativement homogénes, que les modes de commercialisation utilisables sont trés
limités, 'que la demande est bien connue et évolue de fagon stable, ‘que les
techniques de production sont largement diffusé€es, que l’activité utilise des
intrants-ressources relativement homogénes, on peut s’attendre & ce qu'une telle
industrie présente une organisation peu complexe. Dans cette situation, en effet,
bien des facteurs,qui sont susceptibles de créer de la différenciation dans le jeu des
forces concurrentielles n’existent pas. L’&ventail quant aux options stratégiques,
par exemple en matlére de spécialisation ou de non-spécialisation, y est
relativement étroit. La structure de cette industrie pourra &tre plus ou moins
concentrée selon les caractéristiques de base, comme les économies d’échelle au
plan technique ou comme des économies de portée dans la commercialisation qui
peuvent s’y matérialiser. Le besoin de stratifier 'organisation des données selon
les sous-marchés et les types d’entreprises ne serait pas requis dans ce cas et des
comparaisons directes pourraient &tre effectuées pour examiner les résultats des
entreprises les unes avec les autres en ce qui a trait aux différentes fonctions de
production, de commercialisation, de gestion, etc..

Dans ’industrie de I’édition, les possibilités organisationnelles et le jeu des forces
concurrentielles se présentent a priori de maniére beaucoup plus différenciée et
plus ouverte. Tout un chacun est 2 méme d’observer la grande variété des genres
d’ouvrages proposés au public et des formes de commercialisation, comme le grand
nombre de maisons d’édition de différentes tailles dont les produits se retrouvent
chez les libraires généralistes ou spécialisés. Une observation rapide montre ainsi
la variété et la complexité de ce secteur. Cependant, méme si on observait un
moins grand nombre d’éditeurs et de distributeurs, !’industrie devrait néanmoins
étre tenue pour complexe. La raison s’en trouve ultimement dans les
caractéristiques de base de cette industrie telles que la variété des sous-marcheés,
des structures de coit selon les types de produits, des modes de commercialisation

W\
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et dans la variété des solutions d’organisation reliées a I’exercice du métier
d’éditeur. ‘

Sur ce dernier point en effet, I’éditeur est d’abord un "promoteur" et "un
organisateur" en matiére de production de biens d’édition, qui peut adopter des
activités "d’intermédiation" dans la circulation des ouvrages (diffusion) et des droits
("agent littéraire"), intégrer des activités connexes et en aval (i.e. la
commercialisation). Ses talents et savoir-faire sont essentiellement de nature
"software" plutdt que "hardware". Pour un éditeur, I’identification, la préparation
et le lancement d’un ouvrage ou d’un groupe d’ouvrages, se présente a chaque fois
comme une opération spécifique similaire au montage d’un "projet par un
promoteur” .

.....

Ces éléments de base nous indiquent immédiatement que ’analyse de compétitivité
fait face a une multitude de paramétres et a une variété de situations a prendre

.....

.....

l . . . - - .
retrouver dans la plupart des situations; ceux-la donnent éventuellement prise a
un appui "horizontal" (non spécifique) par les pouvoirs publics & ’amélioration de

.....

Mode de saisie de la variété de Plindustrie

Comme cela a été mentionné ci-dessus, ’existence d’une variété de sous-marchés
et de possibilités organisationnelles pour les entreprises et les segments de
P’industrie forme la base pour rechercher la diversité des situations de concurrence
qui s’établissent sur ce marcheé. ‘

En ce qui concerne les sous-marchés, 1'intérét et ’enjeu de leur identification est
d’abord de permettre de classer les "concurrents directs" qui opérent sur les mémes
sous-marchés ou des sous-marchés dont les produits représentent.des proches
substituts au regard des comportements des clientéles. Cette identification repose
en premier lieu sur les critéres suivants:

1. » . la langue d’expression et les limites géo-culturelles
2. » la thématique ou le genre de livres
3. » les caractéristiques physico-esthétiques (qui apparaissent surtout dans

la classification par catégories commerciales).

La principale difficulté porte sur le second critére relativement au degré de
-désagrégation pertinent. Le livre pour enfants peut par exemple étre différencié

W\
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selon les catégories d’age, les produits de ces différentes catégories ne sont pas
substituables pour les clientéles enfantines de différents groupes d’age. Ce peut
étre également le cas pour les catégories- de livres pratiques ou scolaires qui
doivent étre éventuellement différenciées. Les statistiques existantes sont
relativement pauvres pour saisir les sous-marchés sous cet angle et il sera
nécessaire dans I’étude de réunir davantage d’information en ce sens. A cette fin,
des entrevues avec les diffuseurs et éventuellement des libraires sélectionnés est
proposeée.

En ce qui concerne les modes d’organisation dans cette industrie, ils sont
largement repérables 3 travers les différentes formules organisationnelles adoptées
par les entreprises d’édition elles-mémes. Ces formules se caractérisent
essentiellement par les types d’activités et de fonctions que les entreprises d’édition
intégrent ou non et les modes de commercialisation.  Les activités concernées
couvrent surtout la production et la vente de produits, ’acquisition et 1a vente de
droits et la distribution. Les types de clients (diffuseurs, grossistes, détaillants
spécialisés ou non, institutions, consommateurs) des entreprises d’édition indiquent
les modes de commercialisation utilisés. Hormis les différentes formes et les
différents degré d’intégration prenant en compte les critéres précédents,
'organisation des entreprises se caractérise aussi par les types de relations
privilégiées qu’elles nouent avec d’autres opérateurs -autres éditeurs, diffuseurs,
chaine commerciales, regroupement de détaillants, réseaux institutionnels, etc.-
au Canada et sur des marchés externes. Ces arrangements coopératifs doivent

- également étre examinés avec les sous-traitants en matiére de composmon design,

publicité et promotion, impression.

Catégories-types d’entreprises

Pour effectuer le diagnostic stratégique d’une entreprise ou d’un ensemble
d’entreprises, il faut recomposer le jeu concurrentiel pour en dégager les positions
effectives des uns et des autres. Les opérateurs doivent &tre "caractérisés" et
"différenciés" suivant un ensemble de critéres. L’explication des différences dans
les performances sera recherchée dans les différences de caractéristiques des

-entreprises, lesquelles traduisent entre autres les différences de comportement des

éditeurs.

Quelles sont les caractéristiques utiles pour distinguer les types d’opérateurs? Il
est proposé de retenir une caractérisation se fondant:

- d un premier niveau sur la taille et les catégories de sous-marchés ot la
firme est présente (degré et type de spécialisatioh)
- a un deuxiéme niveau sur les modes d’organisation tels que spécifiés ci-
dessus.
=
- o~
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La prise en compte des sous-marcliés-produits est nécessaire pour repérer les

concurrents, alors que celle des modes d'orgamsatlon est nécessaire pour faire
apparaitre les différences dans les maméres de faire des entreprises dans ce jeu
concurrentiel. '

Formellement, une catégorie d’entreprnse pourra étre identifiée comme suit:-

E,‘ .H {Tj.(Ak).(SS-‘).(H.)}

E4 =  catégorie d'entreprise (i)

Tj = catégorie de taille (j) » e.i. valeur des ventes

iAk) = catégories d'activités (k) + publication, diffusion, agent
'(SS]) = catégories de produits-sous-marchés (1)

M) = catégories des modes de commercialisation utilisés (m)

En pratique, i1 s'agira de former une matrice ol les entreprises seront décrites par un vecteur
regroupant ces caractéristiques, les indicateurs de. performance et des indicateurs de comportements,
puis de faire des tris suivant les caractéristiques (une & une et 3 plusieurs), de calculer les
indicateurs pour les groupes d'entreprises ainsi formés et de comparer les résultats. C'est une
procédure d'analyse discriminante.

Etudes de cas

L’identification des facteurs de compétitivité pourra étre réalisée en accolant des
indicateurs de performance aux entreprises et en effectuant des comparaisons
statistiques inter et intra-catégories d’entreprises 2 partir des bases de données
existantes. Cependant, il convient également de rechercher toute une série
d’informations complementaxres visant a éclairer en pratique a travers quels
comportements ces résultats s’expliquent. Les caractéristiques A, SS et M
. utilisées pour former les catégories d’entreprises s’associent déja a certaines
variables de comportement, mais d’autres éléments devront étre obtenus d’une part
sur les choix stratégiques et opérationnels des éditeurs et sur les moyens et actxons
a travers lesquelles ils sont mis en oeuvre et d’autre part sur les rapports que les
éditeurs entretiennent avec les autres agents de ’industrie. Certaines informations
auront par exemple trait au mode de repérage des opportunités de marchés (dont
exportations), aux politiques suivies vis-a-vis des ressources (droits), aux moyens
de différenciation (promotion, publicité, collections, modéles des produits).
D’autres informations viseront & mieux saisir des conditions de base sur V’offre
telles les économies d’échelle et de portée.

Les monographies et des articles spécialisés seront une source importante pour
obtenir ces informations. Par contre, cette documentation ne sera pas suffisante
et des entrevues poussées avec des opérateurs seront nécessaires. Elles serviront
a travailler sur-des études de cas. L’échantillon d’opérateurs rencontrés sera
sélectionné en couvrant adéquatement les différentes catégories d’entreprises

\
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- d’édition et en y adjoignant des entreprises opérant strictement dans les activités

de distribution.

Indicateurs de performance

S'il fallait retenir un type indicateur privilégié de performance pour une entreprise,
il s’agirait du niveau et de P’évolution de Ia rentabilité au cours des derniéres
années. Cependant, il est a la fois insuffisant et inapproprié de se limiter a ce
type d’indicateurs. C’est insuffisant surtout si on.se place dans le cadre d’une
évaluation en termes de capacité de développement, et c’est inapproprié si on se
place dans la perspective de Pefficacité de Iindustrie pour desservir les
consommateurs,

Les profits distribués (par rapport a I’avoir propre, aux ventes nettes) sont un
indicateur insuffisant de la performance si c’est la capacité de produire de la valeur
nette qui nous intéresse. La construction du capital a travers les profits réinvestis
(ou P'investissement direct) est également un indicateur important de performance,
particulierement de ’effort consacré a développer la capacité de performer dans
le futur. Plus largement, la valeur ajoutée est aussi pertinente. Par ailleurs,
I'évolution des parts de marché est sans doute l'indicateur de compétitivité le plus
fréquemment utilisé. '

Toute une série d’autres indicateurs de performance sont & retenir visant a saisir
par exemple le comportement innovateur de ’entreprise, la qualité de ses produits,
le contrdle sur ses ressources (auteurs, droits) de base, le niveau de ses
exportations de produits et de droits, le niveau de ses cofits unitaires selon les
quantités produites, etc.. '

Suivant la perspective d’efficacité sociale de I’industrie et du marché, il importe
que les consommateurs puissent disposer de la plus grande variété de produits,
bénéficier de 'amélioration de la qualité de ces produits et des prix les moins
élevés possibles. De ce point de vue, la performance des entreprises en termes de

rentabilité peut diverger de la performance en termes d’efficacité de marché si les

entreprises sont en mesure de s’approprier - des réntes non transférées aux
consommateurs. Mais c’est moins ce cas de figure qui nous importe dans I’étude
que 'évaluation de la capacité du marché a délivrer les produits a contenu canadien
avec une disponibilité et une variété suffisante. = De ce point de vue, la
performance englobe la capacité de publier en termes de nombre de titres d’auteurs
canadiens et I’évolution des parts de marché correspondantes.

W
W
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Points traités:

- composantes de I’étude
- types de sources d’information
- trame méthodologique

Composantes de I’étude

COMPOSANTES * SOUS~COMPOSANTES
DE_L'ETUDE DE L'ETUDE

1. DELIMITATION DE
L' INDUSTRIE,

\

ET SOUS-MARCHES -

La demande: - .
: - catégories de produits et sous-marchés
. ‘ + classiques
<+ nouveaux
substituabilités (&lasticité)
globalisation: homogénéisation et
différenciation culturelle
L'offre: - catégories d'acteurs
- formes d'organisation dans 1'industrie
catégories d'entreprises d'édition
- innovations (prod., comm.)
- globalisation
Frontiéres de 1'industrie

2. PROFIL DE LA
DEMANDE

Structure au Canada et ailleurs
- sous-marchés
- .importations, exportations
- auteurs canadiens
Evolution au Canada et & L'étranger
Déterminants .
Perspectives

DE L'OFFRE

3. PROFIL ET EVOLUTION

Concentration de 1'industrie au Canada

- production, ventes, catalogue, actifs
(globale, sous-marchés, propriété,..)

- distribution

- catégories d'entrecrises (suivant degré
de spécialisation)

Tendances ailleurs (spécialisation, non spécialisation

production, commercialisation)

4. POSITIONNEMENT
COMPETITIF DES
ENTREPRISES
-CANADIENNES
(ETUDES DE CAS)

Performances des entreprises canadiennes

- ventes et parts de marchés (évolution)

- rentabilité .

-~ exportations

- ouvrages et titres d'auteurs
canadiens

- investissements et capacités
différenciation, promotion, publicité

- diversification

- innovation produits

- arrangements et ententes

A\
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COMPOSANTES
DE_ L'ETUDE

ES
DE L ETUDE

4. POSITIONNEMENT
COMPETITIF DES
ENTREPRISES
CANADIENNES
(ETUDES DE CAS)

- suite-

>

Déterminants des performances des entreprises
canadiennes . .
- identification des barriéres )
‘ % acquisition, négociation et
contrdle des droits

+ investissements et économies
d'échelle et de portée

+ financement des opérations
courantes

+ distribution (pouvoirs de
négociation)

+ barriéres institutionnelle
sur les marchés externes

. potentiels
- rbéle des comportements

+ gestion stratég. (perception
du jeu concurr. et du métier,
analyse et sélect.des marchés
politique et sélection pour
produits, attitudes face aux
arrangements organisationnels
innovations, politique prix
promotion et publicité ...

+ gestion opérationnelle (gest.
financiére, commandes et
1ivraisons, organisation
fabrication)

Diagnostic stratégique au regard des tendances de )'industrie
(conclusions synthése des études de cas)

5. ELEMENTS POUR

Repérage des interventions publiques paralléles & PADIE

L'EVALUATION (objectifs, utilisation, ressources mobilisées)
ECONOMIQUE DE
PADIE » CoGts du programme (administration, aide)

> Destination de 1'aide par catégories de projets,
par catégories-types d'entreprises (et croisement)

» Performance des bénéficiaires (catégories-types
d'entreprises)

», Evaluation de 1'efficacité de 1'aide a. regard du diagnostic
compétitif (suivant 1'affectation par catégories-types
d'entreprises

6. ELEMENTS » Cibles
D'ORIENTATION » Moyens d'action et réle de 1'Etat
DES ACTIONS-

\\
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Types de sources d’information

A. » Statistiques et enquétes publiées sur ’industrie

A.l. > Statistique Canada (données générales Canada)
A.1.1. Catalogues - _ ’
A.1.2. Tris spéciaux (commande)

UNESCO (données par pays et genre de livres)

A2. »

A3. » Book Publishing Survey 1982 (publications, traduction,
nationalité auteur.., par catégories de livres)

A4, > Autres sources . (annuaires, monographies et articles,

-

essentiellement sur I’étranger)

B. » Bases de données "programmes"

B.1. » Ministére des Communications (base de donnée demandes et
bénéficiaires)
B.2. » Conseil des Arts

‘C. » Monographies et articles de revues spécialisées

C.l. » Canada
C.2. » Etats-Unis
C.3. -~ Europe
C4. - ~ Autres

D. » Entrevues avec les gestionnaires de programme

E. » Séances de travail avec des opérateurs pour études de cas

E.l. » " Editeurs
E.2. » Distributeurs

La plupart des sources d’information ne sont pas utilisées pour étudier un domaine
ou sous-domaine d’étude; elles fournissent des bases pour plusieurs d’entre eux.
Ainsi, les bases de données programmes seront-elles utilisées pour générer des
statistiques sur le profil de I’industrie (sur les populations bénéficiaires). De méme
les articles et monographies contiennent aussi bien des informations statistiques,
des informations sur les cadres réglementaires, des informations sur les
caractéristiques de base de I'industrie... Pour éclaircir la question des économies
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d’échelle ou de portée, I’étude se servira d’éléments d’analyse qu’on retrouve dans
la documentation et ménera ses propres analyses sur la base des statistiques
existantes et des informations collectées directement auprés des opérateurs.

Trame méthodologique

Les composantes et sous-composantes d’étude ont été présentées plus haut suivant
une séquence d’exposition telle qu’elle pourrait étre adoptée dans le rapport final.
Cette séquence ne correspond pas exactement a la démarche de travail ou
d’investigation, mais elle en fournit la trame centrale. En effet, le trait sans
doute le plus caractéristique de I’approche repose sur la maniére d’établir des
catégories-types d’entreprises. Pour ce faire, la démarche méthodologique
demande d’abord de réunir les €léments permettant de forger ces catégories,
ensuite d’établir ces catégories (caractéristiques de base sur la structure en sous-
marchés, les frontiéres de I’industrie, les formes organisationnelles, les innovations),
puis de sélectionner des entreprises selon cette grille pour obtenir, lors d’entrevues,
des données fines, et de traiter ces informations.” Cette séquence est reflétée dans
la présentation proposée plus haut.

Par contre, tout ne se réduit pas dans I’approche a ce traitement par catégories-

~ types d’entreprises (ne serait-ce que parce qu’un tel traitement n’est pas réalisable
dans piusieurs cas). Des analyses sur le profil de l'industrie, I'utilisation des
programmes, etc.. peuvent &tre engagées simultanément et poursuivies
progressivement au cours du déroulement de I’étude.

Le cheminement proposé pour réaliser I’étude est le suivant:

TACHE 1 » Identification des sources d’information primaires existantes et

collecte (toutes composantes d’étude)

TACHE 2 » Collecte des informations ~(catalogues stat., tris spéciaux,
monographies, articles, bases de données programmes), dont entrevues
avec les gestionnaires responsables des programmes

TACHE 3 » Résumés de la documentation et classement par composantes et sous-
composante de I’étude (pour une classification plus détaillée, voir
notes complémentaires)

\\
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TACHE 4 » Analyse préliminaire des frontiéres, sous-marchés et produits

(dont analyse des degrés de spécialisation production,
- commercialisation)

- " analyse des nomenclatures de catégories de produits
- identification des caractéristiques de base coté "demande"
(facteurs potentiels d’organisation)

2 substituabilités et élasticités _
- paramétres de comportement sur [l’acte d’achat
' (attentes, formules d’achat)

- . identification des types de caractéristiques de base coté "offre"
(facteurs potentiels d’organisation)

- caractéristiques des produits (cycle de vie marchande,
unicité-standardisation, technologies, spécificité des
- ressources ...)

- marché des ressources (auteurs, droits)
» ' organisation et localisation
- facteurs reliés aux niveaux de production efficace, aux

économies d’échelle et aux économies de portée:

* leviers opérationnels (production et coOts selon
la structure des codts fixes-variables par
catégories de produits) .
portefeuille de titres et nombre de titres produits
substituabilité technique et multi-produits
mode de groupement des commandes et livraisons
stocks et dépéts
types de barriéres selon I’organisation de
Pindustrie

* % % % %

- tendances et innovations en matiére de produits, de
technologies, et d’organisation (dimension internationale)

- cadres de régulation publique et politique gouvernementales
(Canada, USA, Europe) '

* loi de concurrence
* protection
* incitations et programmes d’appui

\\
\\
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TACHE 5 »

TACHE 6 »

TACHE 7 »
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Etablissement et analyse du profil de la demande

- ~ mise au poiht des formats, procédures de traitement,
traitement (exploitation enquéte ouvrage, et stat.industr.)

- sous-marchés
. - origine droits
» traduction (langue d’origine) et nationalité auteurs

- profil Canada
- structure et tendances sur des différents autres marchés
nationaux (USA, Europe)

Constitution des matrices de base "caractéristiques-performances-

comportements"” par entreprises (bases de données enquétes et

programmes)

- examen des sources (types de variables complémentaires, points
de repéres annuels, harmonisation...)

- détermination des formats (variables de bases, indicateurs
composés de performance et de comportement)

Analyse discriminante des matrices de base "entreprises”

- détermination des procédures (tris a différents degrés en
fonction des caractéristiques des entreprises - cf. section
"catégories d’entreprises" de ce texte- et selon la "nationalité"
de la propriété)

- tris et calcul des variables et indicateurs selon les groupes
d’entreprises formés

- ' analyse des écarts de performance entre groupes d’entreprises
selon les types de tri :

- détermination du profil de 'offre au Canada

- analyse des facteurs de compétitivité 1

- analyse du positionnement des entreprises canadiennes 1 =~

’
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TACHE 8 » Sélection de [Péchantillon d’entreprises (édition, diffusion) et

d’associations pour des entrevues d’approfondissement (conditions de
base, barriéres, attitudes et comportements)

repérage de base par catégories d ’enu"eprises suivant résultats
Tache 7 - '
établissement des canevas de base pour la réalisation des
entrevues (guides)

discussion avec les responsables publics de la reahsauon du
mandat

sélection nominale de I’échantillon

- TACHE 9 » . Finalisation des guides d’entrevue et réalisation des entrevues avec

les opérateurs et représentants d’opérateurs

TACHE 10 » Analyse des facteurs de compétitivité et forces concurrentielles et
positionnement des entreprises canadiennes 2  (traitement des
entrevues et complément des analyses effectuées a la tache 7)

marchés internes
marchés externes

TACHE 11 » Compilation et analyse des coiits du programme

colits administration-aide
compilations suivant I’affection (type.s de projets, catégories-
types d’entreprises).

TACHE 12 » Analyse de l'orientation de I’aide au regard du positionnement

compétitif des entreprises canadiennes et des effets du programme -

entrée des données '"subventions" dans la matrice
"caractéristiques-performances-comportements" '
analyse comparative des performances et comportements
suivant les d1fferentes formules de tri mtegrant le niveau d’aide
conclusions

W\
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TACHE 13 » Eléments d’orientation stratégique
- types d’actions

- niveaux (horizontal, spécifique) catégories de cibles
- role des pouvoirs publics et moyens d’action

\
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5. NOTE COMPLEMENTAIRE

Cette note complémentaire vise & fournir un apergu du type de traitement et de
format pour l'analyse discriminante servant a identifier les facteurs de
compétitivité et & positionner les entreprises canadiennes.

1. Matrice de départ

ENTREPRISES CARACTERISTIQUES PERFORMANCES COMPORTEMENTS
A - taille - wventes - promotion et pub.
B - diversification + croiss. (dépenses: C.A.)
c intégration "9 part marché )
P - spécialisation + exportations - org.-arrangts avec
. d'autres opérateurs
e = produits
. + titres publiés - développt. (analyse
2+ trad.- contenu CND marchés, prospect.
» exportations ressources ..)
\
- rentab.-finances - politique prix
- 2 solvabilité .
+ exigibil.-liquidité - demande, utilisation
2+ rentabilité aide publique
- capacités - choix technologie
2 acquisitions droits
+ cession droits - méthodes de gestion
+ investissement (commandes, stocks)
~ innovation - conception métier

% produits, collect. i
+ commercialisation conception produits

(collections..)

" Les variables quantifiées recouvrent la taille, les indicateurs e performance et certains indicateurs de

comportement (par exemple, les dépenses de promotion-publicité par rapport au C.A. » indicateur de
differ.). La plupart des variables de portement ci-dessus sont prises en compte & ‘lors des études de cas.

2. Tris selon les caractéristigues
et _regroupement (indicateurs par classe)

CATEGORIES D'ENTREPRISES PERFORMANCES . COMPORTEMENTS
c.1. » ensemble-classe ‘
4 selon origine contrdle )
propriété Idem ci-dessus Idem ci-dessus
- Canadien .
- Non-canadien
> selon aide - ' ‘
- Bénéficiaires ) \
- Non-bénéficiaires
c.2. » ceens
> “e e e
\

v

3. Analyse des écarts de performance
entre catéqories selon les types de tris

W
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Lorsque le critére de tri initial porte sur la spécialisation, les catégories C.1., C.2., ... seront par

exemple ordonnées en partant des firmes spécialisées (chaque catégorie correspond & un sous-marché) et en
disposant ensuite le groupe des entreprises non-spécialisées. '
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ANNEXE B.

L’EVALUATION DE LA TAILLE DU MARCHE CANAbIEN
Note méthodologique
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L’EVALUATION DU MARCHE CANADIEN DU LIVRE

Introduction

Combien les canadiens dépensent-ils chaque année pour des achats de livres et
autres produits de I'industrie de I’édition? Achétent-ils plus ou moins de livres
aujourd’hui que les années précédentes? Quels genres de livres achétent-ils?

Bien que Statistique Canada fournisse sur une base annuelle une variété

d’informations permettant de cerner I'activité du secteur de I’édition, les données.

disponibles ne permettent pas de fournir des réponses trés précises 8 ces simples
questions’. - -

Suivant les analyses a effectuer, il n’est pas nécessairement requis d’avoir une
connaissance trés précise de la taille globale du marché canadien des produits
d’édition et de ses composantes, par exemple par type d’ouvrages (catégories
commerciales et genre de contenu). De ce point de vue, les statistiques et la
documentation disponibles, appuyées par la production d’informations
complémentaires (entrevues), permettent sans doute de réaliser une étude du
secteur de I’édition pertinente au regard des aspects d’exhaustivité et de finesse..

Cependant, il est minimalement nécessaire de bien spécifier la nature des lacunes
résultant de la limitation de P’information, ‘et il est souhaitable, & défaut d’en
fournir une mesure précise, de pouvoir obtenir une appréciation sur ’ordre de
-grandeur des omissions ou des erreurs éventuelles des indicateurs établis avec les
données fiables. En d’autres termes, il s’agit d’établir dans quelle mesure les
indicateurs que I’on est en mesure de calculer avec les données disponibles sont des
plus' ou moins bonnes mesures du marché canadien du livre.

Les estimations sfires que nous pouvons produire et qui nourrissent les analyses sont-

‘elles des approximations suffisantes du marché ou non? La portée de ’analyse de

la compétitivité des éditeurs canadiens par rapport a leurs concurrents étrangers

! Statistique Canada a déja fourni des estimations de la taille du marché canadien du Tivre, la

derniére datant de 1985; les difficultés reliées a8 la comptabilisation et au traitement des importations ont
justifié 1'interruption de ces estimations.
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serait évidemment plus ou moins satisfaisante selon due la valeur des importations

directes d’ouvrages qui nous échappe statistiquement représente en réalité 10% ou
'~ 30% du marché canadien total. A 30%, la qualité de I’analyse des problémes et
_des opportunités de développement pour les éditeurs canadiens serait remise en
cause significativement.

Pratiquement, dans le cadre de cette étude, la démarche adéquate consiste a

établir I’évaluation la plus serrée de la taille du marché a partir des données fiables
et a rechercher des informations complémentaires permettant de mieux calibrer
Pordre de grandeur des erreurs qu’elle peut contenir, dans la mesure ol ces
informations peuvent &tre obtenues auprés des opérateurs représentatifs
sélectionnés dans le cadre du programme d’entrevues.

La présente section s’attachera a identifier les indicateurs de la taille du marché
canadien qu’on est en mesure de calculer, 2 préciser leur qualité, a fournir
certaines estimations correspondantes et & repérer par quels moyens, au cours de
la présente étude, des informations additionnelles utiles pour améliorer ces
estimations pourront -&tre recherchées et saisies (par exemple a travers des
entrevues directes avec des libraires et institutions). '

Il est intéressant de disposer d’indications en valeur et en quantité (ou volume) sur
la taille du marché canadien du livre (et de sa composition par catégories de
produits). Dans le premier cas, il s’agit de connaitre le montant, la composition
et I’évolution des dépenses que les canadiens consacrent & ’achat de produits

d’édition. Dans le second cas, il s’agit de repérer si les canadiens acquiérent '

"chaque année davantage de livres ou non et de circonscrire comment leur
comportement évolue en termes de catégories d’ouvrages achetés. Cette section
traitera d’abord des estimations en valeur pour passer ensuite aux estimations en
volume.

Définition de la taille du marché

Au cours d’une année, la taille du marché (en valeur) se définit strictement par la
somme des achats de produits d’édition effectués par les acheteurs finaux, ou
identiquement par la somme des ventes totales des différentes catégories
d’opérateurs aux acheteurs finaux. Les acheteurs finaux sont des individus et
ménages, des institutions (bibliotéques publiques, administrations,..), des entreprises
et des associations et groupements divers. Pratiguement, I’évaluation de Ia taille
du marché doit étre entreprise & partir de I’évaluation des Lransactzons des
opérateurs (systéme de production et de dzst;rtbutzon)

\W\
W\
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Il n’existe pas d’enquéte annuelle sur le comportement des acheteurs finaux
permettant d’établir la valeur totale et la composition des achats de livres (et
autres produits d’édition). Des enquétes ponctuelles existent, maxs elles ne peuvent
servir qu’'a fournir des informations d’appui.

Pour évaluer la taille du marche, il faut alors se tourner du coté des statistiques
sur les transactions de livres des opérateurs (€diteurs, distributeurs, grossistes,
détaillants,..). Idéalement, une bonne estimation, i.e. une estimation conforme
a la définition de la taille du marché, consisterait a effectuer la somme des ventes
des différentes catégories d’opérateurs aux acheteurs finaux. L’information
disponible ne permet pas de réaliser cette estimation de fagon satisfaisante. Dés
lors, d’autres possibilités de mesure doivent &tre également considérées et
comparées en termes de qualité. ~

A cette fin, une matrice simplifiée des transactions de livres entre opérateurs sera

d’abord dressée, les transactions pour lesquelles des informations réguliéres sont

produites par Statistique Canada seront ensuite identifiées, puis leurs possibilités
d’utilisation pour estimer différents indicateurs de la taille du marché seront
examinées.

Matrice des transactions de livres

Le tableau présenté ci-dessous indique 1a valeur des transactions d’ouvrages entre
les différentes catégories d’opérateurs. La catégorie "étranger” regroupe tout type
d’opérateurs, étrangers ou canadiens (éditeurs, distributeurs, imprimeurs) qui
effectuent des transactions d’ouvrages de I’étranger vers le Canada. La catégorie
"édit-diffuseurs” couvre ’activité de diffusion des éditeurs qui opérent également
comme diffuseurs, alors que la catégorie "diffuseurs™ comprend seulement les

diffuseurs qui exercent strictement cette activité. La catégorie "consommateurs”

englobe en fait les différentes catégories d’acheteurs finaux (hors marché des
livres usagés), ceux dont les achats composent 1a demande finale de livres; une
bibliothéque publique est un acheteur final alors que les usagers directs et indirects
de ces bibliothéques ne sont pas des acheteurs finaux.

Alors que dans bien des secteurs d’activité la distribution des produits s’effectue
selon deux ou trois schémas, le cheminement des livres emprunte une variété de
canaux. Le tableau proposé témoigne de ces multiples maniéres suivant lesquelles
les ouvrages circulent pour arriver a leurs acheteurs finaux.

Il faut cependant observer qu’une telle matrice, qui porte sur les transactions entre
opérateurs, ne permet pas de suivre exactement la trajectoire des livres qui font
I’objet de ces transactions. Il en est ainsi parce que les ventes réalisées au cours
de I'année ‘par un opérateur portent non seulement sur des ouvrages achetés au
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cours de I’année, mais aussi sur des ouvrages qui faisaient partie des stocks en
début d’année, et qu’'une partie des ouvrages achetées en cours d’année n'a
éventuellement pas été écoulée.

Ceci pose un probléme d’estimation dés lors que I’indicateur de la taille du marché
utilisé intégre une ou plusieurs composantes autres que des transactions aux
acheteurs finaux (toute transaction en amont de la transaction finale), une
situation qui se présente effectivement du fait de I'intérét d’examiner plusieurs
indicateurs. Le probléme est-il sérieux? En fait, il n’y a pas lieu de surestimer la
difficulté posée par la prise en compte des inventaires et du roulement des stocks.
Certes, pour des comparaisons entre deux années successives, le fait que le facteur
"variations des stocks" ne soit pas correctement isolé est "génant", mais pour des
comparaisons sur des séries plus longues, il peut sans crainte &tre négligé.

Matrice des transactions entre opérateurs

ACHETEURS VENDEURS ’
Etranger Editeurs Edit-diff. Diffuseurs Grossistes Détaillants TOTAL
ED ED ED
Edit-diff. M - Ve = A
Df Df ' Df
- Diffuseurs M VE * ' : A
G G G G G
Grossistes M VE * VED b va * A
Détaillants . M VE * VED * va * v(; A
C c c c c
Consommateurs M VE * VED * va * VG thC * AC
TOTAL M hd VE * VED * va b VG th bd V
=z
- o

\\
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Données disponibles

Un premier repérage a partir des catalogues de Statistique Canada permet de
recenser la liste des variables de la matrice des transactions pour lesquelles des
données annuelles sont susceptibles d’étre obtenues. Elles sont repérées le tableau
présenté ci-dessus par un astérisque (*). Ce repérage ne signifie pas que les
statistiques disponibles recouvrent exactement la définition souhaitée des
transactions; un examen plus approfondi des méthodes d’estimation de ces données
sera requis au cours de P’étude, mais certaines précisions peuvent déja &tre
mentionnées ici pour apprécier la pertinence ou les limites de leur utilisation.

> Importations (transactions M ci-dessus) - Stat.Can., Catalogues 65-203
"Imports, Merchandise trade”, et 65-007 "Imports by commodity”

1. Les importations sont comptabilisées pour chaque année civile.

2. Les données sur l’origine des importations par produits sont
disponibles.
3.  Les données ne sont pas disponibles au niveau provincial ou selon la

langue de 'ouvrage (en série continue). On notera que, par ailleurs,

I’enquéte annuelle "éditeurs-diffuseurs” permet de retracer l'origine

{canadienne-étrangére) du premier copyright des propres ouvrages

vendus par les éditeurs et de retracer la citoyenneté (canadienne-

étrangére) des auteurs des ouvrages vendus au Canada qui sont

diffusés en exclusivité; la part des ventes de ces agents en produxts
' 1mportes n’est donc pas retragable.

4. Les statistiques comptabilisent les transactions supérieures a -900$.
" Comme on ne peut pas faire I’hypothese "a priori" que les transactions
inférieures a 900$ sont peu fréquentes dans le secteur, ' on doit
considérer que les données statistiques peuvent éventuellement sous-
estimer dans une proportion significative la valeur totale des
importations de livres. L’informatisation des systémes de commandes
‘permet notamment d’adopter une gestion plus serrée des commandes-
" livraisons, opportunité qui s’élargi notamment aux détaillants. 1
serait utile de rechercher de I’information additionnelle auprés
d’opérateurs (diffuseurs, détaillants, institutions), par exemple, la
part de la valeur totale de leurs commandes-importations directes
. portant sur des transactions inférieures a 9008$.

5. Les statistiques regroupent les importations de livres et de brochures
(pamphlets); une caractéristique a laquelle il faut porter attention

W
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si on veut ajouter les importations aux ventes d’ouvrages fabriqués au
Canada; ‘ :

Les statistiques sur les importations, sauf pour les importations
directes aux acheteurs finaux (qui n’est pas connue), sont des valeurs

" intermédiaires en amont des achats finaux. Elles doivent ainsi étre

ajustées a la hausse pour livrer des valeurs sur la taille du marché;
c’est une exigence dés lors que ces données sont combinées avec des.
données sur d’autres catégories de transactions qui intégrent des
composantes supplémentaires de construction du prix. L’évaluation
du facteur correctif pour transformer la valeur des importations en
une estimation de la valeur des ventes sur le marché final est
délicate. Compte-tenu des mutiples circuits, plus ou moins directs,
de distribution des livres, il serait évidemment souhaitable de
disposer de plusieurs facteurs correcteurs; mais on peut considérer
que les exigences pour y parvenir ne peuvent pas étre satisfaites.

Les statistiques d’importation peuvent contenir les transactions entre
un éditeur canadien et des sous-traitants imprimeurs dans un autre

pays.

les ventes des éditeum,‘ éditeurs-diffuseurs et diffuseurs (transactions
figurant dans les 3 colonnes correspondant & ces opérateurs dans la matice
ci-dessus) - Stat.Can., Catalogue 87-210 annuel

L’enquéte auprés des éditeurs et diffuseurs exclusifs de livres est la

source annuelle d’information la plus compléte sur ’industrie.

Les ventes totales des maisons d’édition pour leurs propres ouvrages,
les ventes totales en tant que diffuseurs des maisons d’édition qui ont
également une activité de diffuseur exclusif et les ventes totales des
diffuseurs sont disponibles (des données plus précises sont fournies
aussi selon l'origine canadienne ou non du contrdle des entreprises,
selon le groupe de revenu des entreprises, . selon la langue de
'ouvrage, selon les provinces, le genre de livre ..). '

Comme pour les importations, 'utilisation de données sur des ventes
autres que les ventes finales consituent des valeurs sous-estimées de
la taille du marché.

Les ventes par.catégories de clients sont disponibles pour les maisons
d’édition et les diffuseurs exclusifs; la catégorie identifiée comme
"consommateurs" dans la matrice ci-dessus qui regroupe en fait les

\\
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acheteurs finaux (pas nécessairement les utilisateurs finaux)
comprend la catégorie "institutions" et les catégories "grand public"

t "club de livres" comptabilisées dans la section "autres" du tableau
présenté dans le catalogue de Statistique Canada.

5. La valeur des ventes que des &diteurs-diffuseurs réalisent pour
d’autres maisons d’édition canadiennes est une donnée disponible.

6. La valeur des ventes des diffuseurs réalisent pour- des maisons
d’édition canadiennes est une donnée dlspomble.

> Ventes des commerces de détail - Stat.Can., (fatalogué 67-207 sur les

statistiques financiéres des sociétés et Catalogue ....

1. Les données sur les ventes regroupent les produits de I'impression et
de la publication ce qui en limite 'utilisation.

2, Dans les statistiques financiéres des sociétés, le chiffre d’affaires
englobent toutes les activités de ’entreprises.

3. Les ventes de livres au détail par des commerces non-spécialisés dans
ce secteur (grandes surfaces, pharmacies, dépanneurs...) ne sont pas
retracables.

4. La répartition du chiffre d’affaires entre les ventes de livres et les

ventes de magazines et journaux des commerces spécialisées n’est pas
connue. '

Indicateurs de la taille du marché (en valeur courante)

Les évaluations statistiques contiennent toujours une marge d’incertitude,
techniquement mesurable. Hormis cette incertitude "normale", une autre
dimension de la qualité de ’évaluation tient & la pertinence suivant laquelle
I'indicateur utilisé peut &tre tenu pour une bonne base de mesure de la réalité visée
(cet indicateur couvre-t-il toutes les composantes et seulement les composantes de
cette réalité - ici le marché du livre -, sans omissions, ni double comptabilisation?

L’évaluation de taille du marché canadien du livre (TMC) peut &tre recherchée de
différentes maniéres. Trois approches ont &té retenues ici pour examen. Elles se
caractérisent pour ’essentiel de la facon suivante:




» approche par I'aval -

’indicateur est établi directement a partir
des "transactions finales" (c’est-a-dire les
transactions des opérateurs avec les
acheteurs finaux);

» approche par 'amont = - ' ‘ l’indicateurs’appuiesurles xmportations

et les "ventes de propres ouvrages des
éditeurs", soit les deux sources alimentant
les circuits de distribution;

» approche intermédiaire - Pindicateur se fonde principalement sur les

ventes des éditeurs et des diffuseurs;
comme le deuxiéme mdlcateur, il va
chercher directement les "ventes de
propres ouvrages" des éditeurs", mais il
tente de capter une bonne partie des
importations a travers les ventes des
diffuseurs.

En se référant aux notations utilisées dans la matrice des transactions présentées

plus haut, ces

trois indicateurs se définissent formellement de la fagon suivante:

AC

M s V& o+ [ Vels Vs M e VE 0 VT

7

la, * M1 + [B, * V¢ |

[B5 * Vel + {65 % [(Vep -V ) + (Vi -V )

s{ag* [M - MM )

Les coefficients a , B et 6§ sont des facteurs qui "corrigent" les valeurs des
transactions intermédiaires pour en faire des estimations de transactions finales.
Comme on peut le constater, les formules contiennent déja des simplifications en
reduxsant le nombre de facteurs correcteurs qui devrait xdéalement étre utilisé.
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L’indicateur I’ répond directement a la définition de la mesure de la taille du
marché telle qu'énoncée plus haut. 1l correspond a la somme des &léments figurant
a la ligne "consommateurs" dans la matrice des transactions. Des informations de
base sont disponibles sur ses différentes composantes sauf pour les importations

directes des utilisateurs finaux ("consommateurs") et des grossistes, soit le premier -

et 'avant-dernier termes de la somme suivante:

I' = M. VT e (Ve ST e VE v

De plus, les données fournies par Statistique Canada sur la valeur des ventes des
éditeurs et des diffuseurs par catégories de clients laissent apparaitre un "résidu”
significatif de la valeur totale des ventes qui n’est pas identifié (représentant plus
de 9% des ventes totales au Canada pour les entreprises de langue anglaise).

Par contre, en exigeant une donnée sur les seules importations directes aux
consommateurs, cet indicateur limite le probléme que pose |’évaluation d'un
indicateur ayant davantage recours aux statistiques d’importation du fait de la
position "amont" de ces transactions et du seuil minimum d’enregistrement de ces
transactions (deux facteurs de sous-estimation). Les données sur les ventes des
diffuseurs (spécialisés et éditeurs-diffuseurs) englobent normalement toutes les
transactions d’ouvrages importés réalisées par-ces agents.

L’indicateur I2 est construit la base du fait que les livres vendus au Canada sont
soit "produits au Canada", soit "importés". Dans la matrice des transactions, il
reprend les deux premiers éléments de la ligne "Total". En sommant la valeur
corrigée des importations avec la valeur corrigée des ventes de propres ouvrages
des éditeurs canadiens, on saisit, aux variations de stocks prés, la taille du
marché, ce qui correspond & la formule:

I = o *M] + [B, * V]

Comme il a déja ét€ noté, si la statistique M:, telle que disponible, englobe
normalement les importations effectuées par n’importe quelle catégorie d’agents
canadiens, elle ne comptabilise pas celles dont la valeur est inférieure a2 900$. or,
on peut émettre I’hypothése que ces transactions peuvent éventuellement é&tre
significatives au regard de la taille du marché. On retrouve a un degré plus
important la faiblesse de I'indicateur I au sujet de ’absence d’information sur les
importations directes des acheteurs finaux.

Par ailleurs, la qualité de I’estimation de la taille du marché canadien du livre
suivant cet indicateur dépend trés fortement de la qualité du calcul des
coefficients. En fait, on devrait théoriquement appliquer non pas "un" coefficient
dans chaque cas, mais "plusieurs" selon les circuits (clients). Pour y parvenir, il

Wy
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faudrait examiner les différentes transactions intermédiaires et dans ce cas, il
_serait préférable d’adopter le troisiéme indicateur. En conséquence, ce deuxiéme:
indicateur, en pratique, est davantage intéressant sous la forme présentée en

retenant des coefficients cadrés sur le circuit de distribution préjugé dominant aux
regard des statistiques disponibles.

A des fins d’appréciation de P’évolution du marché, pour autant que des
informations additionnelles permettent d’apprécier le biais tenant au seuil minimal
de comptabilisation des transactions, un certain éclairage peut sans doute &tre
apporté en examinant d’abord séparémen les deux composantes de I’indicateur. En
outre, le calcul de cet indicateur peut étre utile pour le comparer avec les
résultats des autres 1nd1cateurs.

L’indicateur :l:3 regroupe les ventes totales des éditeurs, des éditeurs-diffuseurs,
des diffuseurs et les importations totales (ligne "Total" dans la matrice des
transactions), auxquelles on doit soustraire:

> les ventes des éditeurs a des éditeurs-diffuseurs et & des diffuseurs
(les deux premiers éléments de la deuxiéme colonne "éditeurs"),

> les importations des éditeurs-diffuseurs et des diffuseurs (les deux
premiers éléments de la premiére colonne "étranger").

Ces soustractions ont pour justification d’éviter des doubles comptabilisation de
flux (la différence entre ces importations et les importations totales représente
les importations directes des grossistes, détaillants et consommateurs).
Formellement, cet indicateur s’écrit:

I3 = IBE AV x (6, % (Ve -V™) + (Vo -V
wlag* (M- MM 1)

Les données sont disponibles pour les ventes des éditeurs aux deux autres catégories
d’agents, cependant les importations réalisées par ces agents ne sont pas connues
et il n’est pas possible d’en déduire par différence les 1mportatxons directes des
autres categones d’agent.

Il existe cependant, hors catalogue, une possibilité d’évaluer les importations des
éditeurs-diffuseurs et diffuseurs compte-tenu des informations collectées dans
I’enquéte "éditeurs-diffuseurs" de Statistique Canada (avec une demande spéciale).
La question 15 du questionnaire comptabilise la valeur totale des achats (incluant
les frais de transport, de douane et de courtage) d’ouvrages en diffusion exclusive,
lesquels correspondent approximativement & la somme du total des deux premiéres
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lignes de la matrice des transactions, soit A® et A" ; en retranchant de ce
montant la valeur des achats des éditeurs-diffuseurs et des diffuseurs auprés des
édxteurs canadxens (ventes de propres ouvrages des éditeurs canadiens, soit

VE + VE ) on obtient une approximation de la valeur des achats d’ouvrages en
diffusion exclusive provenant de I’étranger. L’indicateur peut ainsi étre calculé
suivant la formule indiquée plus haut.

Toutefois, comme pour les autres indicateurs, les données directes d’importation
(ici M) sont des sous-estimations de la valeur effective des transactions (non-
comptabilisation en-dessous de 900$). La valeur des importations des éditeurs-
diffuseurs et des diffuseurs est sans doute mieux cernée par le calcul indirect
proposé plus haut & partir des opérations de ces agents; par contre, comme on
déduit les importations directes des autres opérateurs en faisant la différence avec
M, lerésultat reste sous-estimé par rapport au montant des transactions effectives.

Finalement, les trois indicateurs trouvent leur principale limite dans la sous-
estimation de la valeur des importations. La principale tentative pour améliorer
facilement ’appréciation de cette variable consiste a vérifier auprés d'un
échantillon de détaillants et d’institutions la part de leur commandes directes a
’étranger correspondant & des transactions inférieures a 900$. Par ailleurs, les
trois indicateurs proposés méritent d’&tre établis et analysés conjointement en
fonction des avantages et limites mentionnées ici. ' -

Le probléme posé par le décalage des périodes annuelles utilisées dans les
statistiques "d’xmportatwn et dans les statistiques "d’activité du secteur de
P’édition ,

Une autre difficulté technique qui n’a pas encore été mentionnée se présente dés

* lors qu’on associe des dorinées sur les importations aux données sur les achats ou

les ventes provenant de l’enquéte "éditeurs-diffuseurs": I’enquéte collecte les
données pour une année d’activité débutant le premier avril et se terminant le 3/
mars de I’année suivante alors que les données sur les importations sont présentees
pour une année civile du premier Janv1er ou 31 décembre.
|

L'ajustement de la valeur des importations a partir des données sur deux années
successives pour "coller'" a la période de référence ne peut &tre effectué que
grossicrement compte-tenu de I'impossibilité de neutraliser adéquatement le role
jouer par la variation des taux de change et I’évolution des prix au cours de chaque
année. L’ajustement le plus simple consiste & retenir les 9/12 de la valeur des
importations de la premiére année et les 3/12 de celles de ’année suivante. Une
amélioration peut étre obtenue en recherchant des données spécifiques sur le
rythme annuel de I’activité dans le secteur.

W
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En résumé

L’évaluation de la taille du marché du livre est principalement entdchée par trois
facteurs:

> la non-comptabilisation. des importations pour les transactions

inférieurs a 900%;

> la difficulté d’établir des facteurs correcteurs pertinents pour
transformer la valeur des transactions intermédiaires (ou "amont") en
transactions finales;

> I'imprécision qui entache nécessairement I'ajustement "temporel” des
données disponibles sur les importations pour les combiner avec celles
de ’enquéte "éditeurs-diffuseurs"

> I’imprécision qui entache les statistiques des ventes par catégories de
clients.

Un des indicateurs proposés est-il meilleur que les deux autres compte-tenu de ces
facteurs? .

L’importante limite posée le premier de ces facteurs s’applique aux trois
indicateurs. Dans les trois cas, on peut penser que les importations directes par

"les acheteurs finaux" sont trés mal captées a cause du seuil de 900%. La sous- -

estimation est cependant plus importante avec I’indicateur I car elle s’applique aux
importations directes de toutes les catégories d’agents. De plus, 'indicateur I
donne un role important aux facteurs correcteurs (a, et B,) dont ’estimation, tout
en permettant d’améliorer 1’évaluation de la taille du marché, s’accompagne
nécessairement d’approximations statistiques significatives. L'indicateur I fait
également usage de ces facteurs correcteurs; cependant, on ne peut en déduire que
I' constitue clairement le meilleur des trois indicateurs pour application. Il subit

- en effet P’imprécision relative aux statistiques de ventes par catégories de clients

(dernier facteur ci-dessus) dans une plus grande mesure que !’indicateur L.

Les estimations en "quantité"

Les estimations de la taille globale du marché "en valeur courante” permettent de
calculer Pévolution de la valeur totale en dollars courants des ouvrages achetés par
les canadiens au cours d’une année. Cette évolution peut étre attribuée:

> d’une part & la variation de la quantité ou du nombre d’ouvrages

\
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achetés de différentes catégories

> -d’autre part, a la variation des prix des ouvragés de ces différentes
' catégories. ' ;

Les statistiques couramment produites ne présentent pas d'évaluation directe du
rdole joué par chacun de ces deux facteurs d’évolution de la valeur totale courante

- des ventes finales d’ouvrages. On ne dispose ni d’une série réguliére d’indices de

prix des ouvrages par catégories (et d’un indice de prix général), ni d’une série de
données sur le nombre total ou par catégories des ouvrages vendus. L’é&volution
de la taille et des composantes du marché canadien du livre "en quantité" n’est donc
pas évaluable. ‘ '

Face a cette situation, deux possibilités de "second rang" peuvent &tre examinées
pour déflater la valeur courante des ventes de livres: ‘ '

1. » d’une part, [’utilisation de !’indice des prix & la consommation

2, - - d’autre part, lutilisation d’informations sur ’évolution du prix des
livres livrées par des enquétes ponctuelles a différentes dates.

\
\

Croissance de la taille du marché en valeur constante

Le taux de croissance en valeur constante des ventes d’ouvrages, c’est-a-dire, le

taux de croissance calculé a partir de valeurs courantes des ventes de livres

déflatées par I’indice de prix a la consommation, est un indicateur qui nous informe

sur la croissance "réelle" de la taille du marché du livre, que celle-ci proviennent
de la variation des quantités d’ouvrages vendus ou des variations de prix de ces
ouvrages. Ce n’est donc pas une indicateur de croissance de la taille du marché
"en quantité"”, -

Il apporte cependant une information supplémentaire par rapport a I’indicateur "en
valeur courante": en gommant la partie de I’évolution de la valeur de la taille du
marché qui est attribuable & la "dépréciation" du pouvoir d’achat de l'unité
monétaire en biens et services de consommation, il permet de déceler dans quelle
mesure les canadiens dépensent, en valeur réelle, plus ou moins qu’avant pour se
procurer des livres. C’est donc un bon indicateur de la croissance de la taille du
marché en valeur. ‘

WA
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Croissance de la taille du marché "en quantité"

La croissance de la taille du marché calculée sur la base des ventes en valeur de

" dollar constante indiquerait également la croissance "en quantité" de la taille du
marché si la variation de I’indice du prix des livres était égale 2 celle des prix a
la consommation sur la période considérée, mais cette occurrence peut étre tenue
comme particuliére. A défaut de pouvoir disposer de séries de données continues
sur 1’évolution des prix du livre, [’examen de travaux et enquétes ponctuelles
permettront sans doute de dégager des indications sur I’évolution du prix des livres
et de les comparer 2 celle de I’indice des prix 2 la consommationz,

Le traitement des importations

A la différence des évaluations en valeur courante ou en valeur constante de la
taille du marché, le traitement des importations présentent des exigences
particuliéres lorsque I’on veut effectuer des évaluations "en quantité". En effet,
’évolution de la valeur courante des importations peut résulter a la fois de la
variation des quantités d’ouvrages importés achetés par les canadiens, de la
modification du taux de change du $ canadien par rapport aux différentes monnaies
des pays fournisseurs, de la modification des droits et taxes d’entrée au Canada,
et de la variation des prix a ’exportation des pays fournisseurs dans les monnaies
correspondantes (prix de base, droits et taxes éventuels). Pour effectuer des
estimations de la taille du marché "en quantité", les indicateurs qui font intervenir
une ou des variables sur les importations (ou d’une catégorie d’importation de livres)
réclament ainsi des données sur: ' '

- Porigine des importations en valeur courante

> I’évolution des taux de change du $ CND avec les monnaies des pays
d’origine

> I’évolution des prix a l'exportation par les pays d’origine des ouvrages
importés au Canada

- les modifications éventuelles des systémes et niveaux des droits et taxes &

Pimportation au Canada

2 L'évaluation de la croissance "en quantité" de la taille du marché se calcule de la fagon
suivante: .
V2 I, v V2 1
t, = I- * 1 - 1 = 1 g 1 -1
A I, vy 1+ &
ou tq = taux de croissance du marché "en quantité", V‘l = valeur totale courante des ventes
1'année initiale, ,VZ = valeur totale courante des ventes 1'année finale, I1 = valeur de
1'indice du prix des livres 1'année initiale, 12 = valeur de 1'indice du prix des livres 1'année
finale, t = taux de croissance de 1'indice de prix des livres.

(3
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Il devrait étre possible d’obtenir des informations sur ces différentes. données. La
principale faiblesse & laquelle on peut s’attendre réside certainement dans le fait
qu’on ne disposera pas d'un indice de prix pour les ouvrages importés (exportés au

Canada par les pays d’origine), mais au mieux, de I'évolution d’un indice de prix
P y C prix

des livres sur les propres marchés des pays d’origine.

Portée pratique de I’imprécision de l’évalljatioa de la taille du marché canadien du
livre

Les développements qui précédent montrent que I’évaluation de la taille du marché

canadien du livre qu'il est possible d’effectuer sur la base des informations
disponibles et d’informations complémentaires pouvant &tre recherchées dans le
cadre de cette étude, ne peut &tre vraiment satisfaisante. Cette conclusion ne
conduit pas pour autant a rendre sans intérét les diverses estimations qui ont é&té
examinées. ‘

1l est évidemment souhaitable que I'imprécision de 'estimation soit réduite a son

minimum. Toutefols, méme lorsqu’on peut présumer qu'elle reste éventuellement
significative, l’estimation est en général utilisable dans la mesure ‘ot les sources
d’erreur sont bien identifiées et que le domaine de validité de cette estimation est
alors clairement circonscrit. Ce travail peut étre effectué en s’appuyant sur le
cadre d’analyse développé ici. '

Bien que l'on ne dispose pas d’estimation précise de la taille globale du marché
canadien du livre, celles qu’on est en mesure de calculer constituent certainement
des bases pour circonscrire adéquatement les grandes tendances de son évolution.
En effet, aux fins d’une telle identification, une analyse pertinente peut &tre
effectuée en examinant l’évolution des différentes composantes des indicateurs
proposés plutot que de chercher absolument a fournir "une" mesure synthétique par
indicateur.

En occurence, ceci signifie que I’on peut se passer de l’estimation des facteurs
correcteurs (a , B, 6) ou bien que 'on peut "accepter" leur degré d’imprécision pour
autant qu'ils sont trairtés comme des facteurs de pondération de valeur constante.
L’effort d’amélioration des estimations doit alors principalement &tre dirigé vers
I’amélioration des faiblesses des autres éléments qui interviennent dans le calcul
des indicateurs, a savoir, les données directes sur les transactions (les ventes
notées "V" dans les formules). En particulier, les importations directes des

grossistes, des détaillants et des acheteurs finaux sont les variables cibles. Il est.

permis d’envisager que certaines informations utilisables sur les importations
directes des détaillants, des institutions et des particuliers peuvent &tre obtenues.
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ANNEXE C.

. NOMBRE ET ROULEMENT DES DEMANDES D’AIDE

(Analyse a partir de la banqu.e» de données du PADIE)
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ANALYSE PRELIMINAIRE DE LA BANQUE DE DONNEES "PADIE"

Introduction

La base de données constituée par le Ministére des Communications & partir des
demandes d’aide financiére des éditeurs (B.D."PADIE") a été examinée pour évaluer
les possibilités et I'intérét qu’elle présente pour analyser:

» la destination de I’aide (population de maisons d’édition bénéficiaires)
> I’évolution des entreprises bénéficiaires
> : les performances des maisons d’édition (analyse discriminante en

fonction des caractéristiques et comportements des em:reprises).

Cef aisant, cette évaluation fournit également un diagnostic sur I’état de la banque
de données "PADIE", Cet examen porte sur les aspects: (1) de disponibilité des

données, (2) de leur fiabilité et (3) de taille des groupes par catégories

d’entreprises.

La disponibilité des données dépend d’une part de la composition du questionnaire
(présence ou absence des variables pertinentes comme variables finales ou comme
variables requises pour construire les variables dérivées) et, d’autre part, des taux
de réponse aux différentes questions. Comme le questionnaire a fait ’objet de
plusieurs modifications, certaines variables ne sont pas disponibles en série
temporelle continue; c’est un élément d’examen important de la banque de donnée
puisqu’il est relié a la possibilité de construire des indicateurs de changement ou
de croissance. L’examen du taux de réponse consiste simplement dans le repérage
du pourcentage de valeurs manquantes ("missing -values") pour les différentes
variables.

La fiabilité des données a trait a la confiance que ’on peut accorder a ’information
contenue dans la banque de donnée. Des données non valides peuvent s’introduire
(i) dans les déclarations du demandeur, (ii) & I’occasion du codage et de la
transcription des informations, (iii) dans P’utilisation de variables dérivées
présentant des défauts de construction. La premiére de ces sources d’erreurs est
sans doute la plus importante, mais les autres ne peuvent &tre a"priori négligées

W
N

-
= -




2

dans un travail de contrdle. Les possibilités d’erreur (iii), notamment, méritent
attention dans le cas de la B.D."PADIE" du fait des diverses manipulations
nécessaires pour &tablir des variables homogénes en série continue a partir des
différents questionnaires utilisés. L’examen de la fiabilité des données au plan
des déclarations des demandeurs est limité au repérage de réponses incohérentes
par "cas" et de réponses trés "surprenantes" pour les mémes données par rapport
a d’autres cas (en l’occurence soit d’autres entreprises, soit la méme entreprise
pour des années différentes). Ceci fait normalement partie du travail des
gestionnaires de la banque de donnée.

La taille des catégories d’éditeurs (nombre de maisons d’é&dition par groupe) doit
étre suffisante pour permettre I’analyse de performance. L’examen préalable doit
notamment porter sur la taille de groupes composés des mémes entreprises a
differentes années (capacité d’analyse temporelle).

Ces différents aspects de ’évaluation de 1a banque de données PADIE sont examinés
ci-dessous. Il en ressort globalement que cette banque de données peut supporter
les analyses visées. Toutefois, son utilisation requiert un travail important de
contrdle et de nettoyage (préliminaire et aux différents stades de traitement) et
d’ajustement pour maximiser Pinformation pertinente (notamment en ce qui
concerne la sélection des groupes-années d’entreprises. Pour le calcul de certains
indicateurs, ces téches conduisent a réduire significativement la quantité

d’information initialement disponible pour obtenir le niveau d’information

effectivement utile.

Nombre de cas et nombre d’entreprises

> La BD "PADIE" fourni des données pour 11 années

‘ (1979-89) ' '
> Elle comporte 1250 cas (soit 1250'dbssiers déposés de 1979 a 1989)
> Le programrhe a suscité ’intérét d’un nombre croissahts d’entreprises

au cours de la décennie avec un fléchissement les deux derniéres.

années; le nombre de demandes d’aide financiére (cas)a continument
augmenté de 1979 a 1986 (de 60 a 152) et a régressé a 117 cas en
1989 (qui représentent néanmoins environ 40% de ’ensemble des
maisons d’édition canadiennes (117:284).

> De 1979 a 1989, 217 maisons d’édition ont sollicité ’appui du
programme PADIE, ce qui établit la moyenne du nombre de demandes
par entreprise a presque 6 années (soit 1250:217);
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3. Roulement des entreprises "demandeuses"
Les demandes d’aide financiéres déposées chaque année peuvent étre catégorisées
selon qu’elles proviennent:
) soit de maisons d'édition qui n'avait pas sollicité. une telle aide par le passé
("nouveaux" demandeurs) )
+ soit de maisons qui avait déja sollicité une aide 1'année précédente (et éventuellement
au cours d'autres années antérieures) ‘ ‘
4 soit de maisons qui n'ont pas sollicité d'aide 1'année précédente (et éventuellement
d’autres années antérieures) mais qui ont déjd déposé une demande par le passé
("anciens" demandeurs). .
De la méme fagon, on peut repérer chaque année les entreprises qui n’ont pas
déposé de demande d’aide alors qu’elles avaient sollicité une aide I’année
précédente (et éventuellement d’autres années antérieures) et les distinguer selon
que leur absence (sortie de la banque de donnée) est:
+ © définitive (non—demandéur 1'année considérée et les années suivantes)
. provisoire (1 'entreprisé soumettra une nouvelle dmme au cours de 1'une ou plusieurs
des années suivantes).
En utilisant cette catégorisation des demandeurs, le tableau ci-dessous décrit le
profil du "roulement" des entreprises sollicitant une aide au cours des 11 années que
couvre la banque de donnée PADIE:
Roulement des entreprises "demandeuses”
1979 1980 1981 1982 1983 1984 1985 1986 1987 1988 1989 Total
ENTREES
-~ Nouveaux 60 18 13 15 29 34 22 - 1 1 10 4 217
- Anciens - - 5 1 4 1 3 5 5 5 6
'SORTIES )
- Définitives - 3 3 4 4 12 6 10 5 29 100
: 24
- Provisoires - 7 4 2 1 3 4 7 3 4
SOLDE E-S +60 +8 +11 +10 +28  +20 +15 T -2 -8 -1
TOTAL DEMANDES 60 68 79 89 117 137 182 151 149 13 117 1250
-
-
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4.  Nombre de demandes par entreprise

Plus de la moitié des entreprises (53%) se sont adressées au programme plus de 5
fois sur les 11 années recensées. Le tableau ci-dessous comptabilise le nombre de
maisons d’édition selon la fréquence du nombre de demandes (années) soumises:

Fréquence des demandes

Nombre d'années 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 N
(demandes par maison) . _ : . . )
Nombre d'entreprises 23 34 10 1721 26 21 13 10 21 23
Cumulatif régressif 216 193 159 149 135 114 .88 67 54 a4 23
5. Echantillons d’entreprises comparables deux années et_en série_continue

Une utilisation recherchée de la banque de donnée consiste a établir des indicateurs
d’évolution concernant 1’activité des entreprises, de groupes d’entreprises et de
Pindustrie. Comme la liste des entreprises "demandeuses" varie d’année en année
et que corrélativement la composition des groupes se modifie, il est nécessaire de
s’assurer que les indicateurs soient calculés & partir d’échantillons d’entreprises
pertinents. Deux techniques peuvent étre employées: '

> la sélection pour chaque année utilisée dans une comparaison d’un
échantillon d’entreprises représentatif de l’industrie en se basant sur
des données de Statistique. Canada  (échantillon d’entreprises
différents selon les années comparées)

> la sélection d’un échantillon donné formé des entreprises pour
lesquelles des données sont disponibles pour chacune des années de
comparaison (méme échantillon selon les années comparées).

Le choix entre ces deux techniques n’est pas indifférent, il dépend de I’objectif de
travail, de considérations techniques (capacité d’obtenir des é&chantillons
appropriés) et pratiques (quantité de travail pour sélection). La premiére technique
est utilisée normalement pour effectuer toute enquéte statistique permettant de
dresser un profil du secteur et de son évolution. Cependant, cette analyse sera
directement réalisée a partir des données fournies par Statistique Canada, alors que
la banque de donnée PADIE est utilisée pour dégager des informations sur les
des relations entre caractéristiques, comportements et les performances des
entreprises). ‘
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Dans ce cas, il a été jugé préférable d’utiliser la seconde technique pour calculer
des indicateurs dynamiques ou de croissance. En sélectionnant comme échantillon
I’ensemble des entreprises pour lesquelles on dispose de données pour les deux
années comparées, on peut certes étre éventuellement amenés a travailler sur un
échantillon plus étroit d’entreprises, mais comme ’étude de compétitivité nous
améne & travailler sur des catégories d’entreprises suffisamment fines pour &tre de
taille assez faible, il est plus pertinent d’effectuer des comparaisons inter et intra-
catégorielles sur la base d’un méme groupe d’entreprises pour les deux années
comparées. En utilisant 1’autre option, le risque que les indicateurs d’évolution
soient parasités par la modification de I’échantillon entre les deux années serait
effectif. Ce risque est d’autant & considérer que la classification selon la
spécialisation reste elle-méme limitée aux catégories commerciales: la substitution
d’entreprises par d’autres selon les années peut s’accompagner d’une modification
de la composition par sous-spécialisation de I’échantillon ce qui, compte-tenu des
différences de caractéristiques d’activité des maisons d’édition selon la sous-
spécialisation (cf. "littérature générale), va perturber la qualité des indicateurs de
croissance. ‘

Comme ’observation du tableau "Roulement des entreprises dans la banque de
données" le laisse présager (cf. section 2), les entreprises ayant présenté une
demande pour deux années données forment des groupes distincts selon les deux
années sélectionnées parmi les 11 années et leur taille est d’autant plus faible que
I’année de départ choisie se rapproche de 1’année d’origine (1979). Néanmoins, la
taille des échantillons ainsi obtenus est suffisante pour effectuer des traitements

intéressants. Ainsi, il ressort que:

94 entreprises ont déposé une defnande a la fois en 1985 et en 1989

»

> 108 " " M omow w0 on 1985 ot en 1988
> 95 " m m w w w u onjgg3eren 1987
» 121 " et en 1984 et en 1987

La taille des groupes d’entreprises pour lesquels des données en série continue sont
normalement disponibles est indiquée au tableau ci-dessous. Les données montrent

que sur la deuxiéme moitié de la décennie 80, les indicateurs de croissance peuvent .

gtre dégagés a partir de groupes donnés d’éditeurs représentant environ 80% de la
taille maximum de la population de demandeurs maximum (94 cas sur un maximum
de 117 pour la période 1985-89) en comparant les années-bornes et environ 76% de
la taille maximum de la population de demandeurs (89 cas sur 117) en série
continue. Il peut également &tre précisé que ces échantillons rejoignent environ le
tiers des maisons d’édition canadiennes.
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Périodes Nombre d’entreprises ayant déposé une demande d’aide
- PADIE sur chacune des années de la période

1980-89 30
1981-89 . 37
1982-89 44
1983-89 ' 65
1984-89 . ‘ ' . 85
1985-89 89
. 1986-89 95
1987-89 97
1988-89 ' 107
1985-88 104

_ Disponibilité des données

6.1.

Continuité des séries

La modification des questionnaires de demande d’aide financiére au cours de
la période 1979-90 se traduit par I’abandon de certaines variables,
’introduction de nouvelles variables et des réorganisations portant sur les
composantes de certaines variables. Il en résulte des discontinuités dans les
séries de données disponibles sur la période 1979 a 1989-90 qui réduisent les
possibilités de calcul de certains indicateurs de croissance. Cependant, un
nombre appréciable de variables sont disponibles sur des périodes supérieures
a 5 ans. '

Sur 317 variables (d’origine et dérivée) que compte la banque de donnéeé1,
193 (soit 6\10) sont présentes pour les deux derniéres années (1988-89 et
1989-90). Pour des séries continues plus longues, la perte d’information
reste plutét modérée: sur les six derniéres années (1984-85 a 1989-90), la
banque de donnée permet de suivre 124 variables (perte d’environ 36%) dont
87 hors postes de bilan. Par ailleurs, des séries continues 1984-85 a 1989-
90 concernant 59 variables additionnelles sont également disponiblesz.

1

2

Le total de 317 ne prend pas en compte une série de variables portant sur les 4 premiéres

années (1979 & 1982-83) et qui n'ont pas &té reprises ensuite, ainsi qu'un groupe de 12 variables dérivées en
série compléte.

Avant examen des valeurs "présentes'-"manquantes" par cas.
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Taux de réponse suivant les variables

A compléter

Fiabilité des données

Le travail engagé concernant le contrdle de la fiabilité des données révéle
un nombre significatif de "cas-problémes". Pour certains de ces cas, il a
été procédé directement a un "nettoyage", pour d’autres il parait plutot
approprié de chercher\des informations additionnelles, enfin certains autres
cas douteux pour lesquels I’information de validation n’est pas facilement
retracable doivent &tre €liminés. :

Le contrdle de la fiabilité des données s’effectue sur plusieurs plans:

>

pour chaque cas, c’est-a-dire chaque demande d’aide, il
convient de vérifier si les valeurs fournies directement pour des
données qui peuvent &tre dérivées d’autres données de base (par

- sommation le plus souvent) c';ori‘espondent bien au résultat

obtenu par calcul;

- - on observe par exemple que dans plus d’une quinzaine
de cas, la réponse directe au sujet."’activité principale"

differe de celle que ’on obtient par calcul a partir des -

chiffres d’affaire par activité (dans ce cas, le
" "nettoyage" retenu consiste & abandonner la variable
directe pour ne conserver que les résultats de la variable

dérivée);

pour chaque entreprise présente au moins deux années dans la
banque de donnée, certaines données peuvent tre comparées
entre ces différentes années; cet examen fait par exemple
apparaitre qu’un grand nombre d’entreprises n’ont pas la méme

" "date de constitution en société" selon ’année de la demande,

une donnée nécessaire pour dériver la variable déterminante
"age de la société" (dans ce cas, un "nettoyage" a été
effectué au regard du plus grand nombre de réponses

identiques); quelques entreprises n’ont pas toujours rempli’

leur demande d’aide dans la méme langue selon l’année
considérée, variable utilisée pour classer les entreprises selon
la langue (une vérification des cas douteux doit &tre faite);
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ANNEXE D.

NOTES SUR L’EVOLUTION DE L’INDUSTRIE DE L’EDITION

Globalization and concentrétion
New technologies

Successful small U.S. publishers: some
examples ‘ '

United Kingdom: overview of recent
trends, public sector aid, experiences
(Virago and Reed International)
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ANNEXE D.1

Media conglomerates or "empires'" as some critics terms . them, have

emerged . out of the enterprise activities of concentration and

globalization, particularly in the last decade. It is important to

‘note that concentration and globalization in publishing took root in

the 1960s in which numerous U.S. communications groups of publishing
businesses engaged energetically in acquisitions of book companies in
the erroneous belief that there were vast benefits of synergy to that

type of diversification.  As well, publishers in that decade,
particularly U.s. publishers, pushed - in the direction of
globalization.

The current situation is that a relatively small number of corporate
entities have bought up almost all major book companies, magazines and
newspapers, television stations, cable networks, satellite systems,
record companies, computer software firms, movie production companles,
movie theatres, and home-video dlstrlbutlon chains. = The major
"predator" conglomerates that engaged in book publishing takeovers .in
recent years include News Corporation, Peason, International Thomson
Organization, Robert M. Bass & Management, Hachette, BPCC, Wolters
Samson, Maxwell Communications, Reed International, and among others,
Rupert Murdoch's News Corporation offers a good proflle of the media
conglomerate

Beginning with a single inherited Australian newspaper, News
Corporation extends from Australia to Hong Kong to Hungary. It owns
percentages of the news service Reuters and Perason Plc. (which
includes the Economist, the Financial Times, and Viking Penguin
Books). Among Murdoch's publishing enterprises are Harper & Row, the
textbook house Scott Foresman, and the religious publisher Zondervan
in the U.S., and Collins in Britain (now known collectively as
HarperCollins Publishers). His film and television interests include
Metromedia television stations, Fox Broadcasting, the Sky Television
Newtork in Europe, and 20th Century Fox. His parent magazine
publishing company, Triangle Publishing, produces Seventeen, TV Guide,
Soap Opera Digest, and New York.

From the mid-1970s to the mid-1980s, the trend toward a conglomerate
publishing reality was entrenched as corporate empires absorbed
companies, large and independent. The West German Bertelsmann,
communication conglomerate took over Doubleday-Bantam, the trade
paperback house Anchor, and the mass paperback publisher Dell.
Bertelsmann takeovers also included Doubleday bookstores and eight
U.S. book clubs. Time-Warner owned the Book-of-the-Month Club, as
well as Little, Brown, Warner and Time-Life Books. Gulf + Western
owned Simon & Shuster, which included  Prentice-Hall, Pocket
Books/Washington Square Press, Touchstone, Fireside, Summit and
Poseidon. Maxwell owned Macmillan, Newhouse owned Randon House, MCA
owned the Putnam-Berkeley Group, Pearson owned Penguin USA, Viking,
Dutton, New American Library, and the paperback houses Plume,
Meridian, Mentor and Signet, and the list continues. :
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Concentration and globalization in publishing however, highlighted two
fundamental problems in publishing in the age of transnational
production of cultural goods. First, the publisher's tasks of
finding, editing and producing books remained labour-intensive and
expensive activities. Books produced in this manner were financially
insubstantial products on which to support the considerable overheads
of book publishing enterprises. With the trend throughout the 1980s
to producing and marketing books for mass appeal - popular,
predictable and repeatable products - books, even major bestsellers,
demonstrated limited profitably in comparison with the range of
competing cultural products (hit sitcoms, movies, and recordings, for
examples). Second, it became apparent that there was limited space
and potential for a product that was labour-intensive to produce and

to consume in the context of consumer packages that included CD’

.players, VCRs, camcorders, Walkmans, computer game -software, and
television. In the increasing transnational production of cultural
goods as entertainment commodities by media conglomerates, the book
has shown a distinct easkness as a ''product".

In a sense, the trouble with books is that they are not movies or.

" records. Technology and deregulation have given companies in those
industries new means and conditions to produce, and sell their

products (videos and CDs) to new markets (VCR owners and satellite
~ television). Book publishers are entirely more limited in their
products and markets.

This profile echoes the major international trends identified in the
1986 Department of Communication document, 'New Book Publishing
Measures for Canada'. 1In that study, the Canadian publishing industry
was analyzed in the context of three international trends:

(1) The first trend is the increasing dominance of the services
sector; specifically, services based on the processing and production
of information. On the merits of this information and services-
oriented economy, multinationals have identified the leisure and
entertainment sector as the most promising for potential growth and
profit. Multinationals then, have engaged in divesting themselves of
their manufacturing assets and investing in the leisure and
entertainment sector with a focus on media consumer packates and tie-
ins. .

(2) The second trend involves mergers, concentration and media tie-
ins. There have been a substantial number of mergers among large
publishers and media conglomerates whose enterprises lie in the field
of broadcasting and cinema. This industrial/commercial strategy is
the media tie-in; that is, media forms (books, films, video,
television programs, popular music, and others) are produced and
marketed as interchangeable forms of expression and profit. These
forms refer to, and justify each other in terms of the business and
promotion of cultural media goods.

(3) The third trend suggest that in the waves of mergers and
-consolidations in the publishing industry, there is strong and
increasing pressure toward the concentration of capital in the
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ANNEXE D.2

The trend toward electronic publishing involves a wide range of.

applications, from office and system management to desktop publishing
to the converging of telecommunications with the daily press,
encyclopedias, newsletters and other types of text-centred activities.

Most publishers in Canada have managed to computerize their office and
production systems in the past five years, and most have reported
substantial gains in productivity, along with a reduction in costs in
such areas as text entry, editorial, typesetting, accounting,
administration, marketing and promotion. DoC funded the acquisitions
of computer systems for Canadian publishers, and set up the Publishers
Automation Committee (a spin-off of Canadian Telebook Agency) to
monitor industry events and guide publishers through difficult’stages
of acquiring, learning, and using computers in their operations.

(see Gutenberg Two: The New Electronic and Social Change) argue that

- publishers of softcover books should learn the new technologies of

production and abandon the traditional printing press. As the
prognosis for paperbacks is continued growth and no loss of

Observers and critics of Canadian publishing such as-David‘Godfrey'

adaptability, computer production is 1ncrea51ngly crucial this

1mportant and lucrative sector of the market.

Desktop publishing has, according to many observers of the publishing

- process, 'democratized" literary production in ways unthinkable only

a few years ago. Desktop publishing has meant that the cost of
producing books can be decreased dramatically. Professional quality
books, pamphlets, brochures, and numerous other types of publication
are produced at a much lower cost than offset technology allows. 1In
combination with electronic data communication, desktop publishing has
allowed for the possibility of on-site productlon that removes storage
and transportation costs.

Other applications in the rise of electronic publishing have
implicated telecommunications process and policies. Telephone
companies for example, are selling computer space to text originators

-and assuming the functions of editors. Observers have suggested that

publishing's convergence with broadcasting is a distinct possibility
in relation to teletext - the transmission of alpha-numeric text via
broadcasting transmitters.

The applications and implicatons of new computer-based publiéhing
technologies are numerous, varied and complex. In a brief period of

time, new technologies have dramatically modified the business and

administration, and the production process itself of publishing world-
wide. The state and progress of publishing in Canada as observers,
policy-makers, and publishers have noted, will be defined within the
context (social, cultural and economic) and possibilities of these new
and emerging technologles
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ANNEXE D.3

'Keeping the personal touch, many small pfesses have' both expanded

their range of titles and dug deeper into their niches, a strategy
which has helped them profit and grow during the recession. Many are

part-time ventures blossomed into substantial businesses, often due

to one bestseller.

Yet as Publisher John Kremer of Ad-Lib Publications in Fairfield, Iowa
notes, a small press can't rely on the success of one title. It is
essential to use a bestseller as a catalyst to greater publicity and
distribution, a wise strategy in the world of big publishers.

"In 1986, we hit a home run with Ditka: An Autobiography, the story
of Mike Ditka, the coach of the Chicago Bears', says John Dennan of
Bonus Books in Chicago. "It put us in the black and gave us the
reputation as a sports publisher"

Bonus Books's early success opened the door to improved visibility and’

access to the major distributors. Although they continue to do what's
worked in the past, they have branched out into the area of true

~crime. Observes Deneed, '"Sports books are our bread and butter, but
when you build up a strong blacklist then it makes it easier to build

up your front list".

with Getting Away with Murder, which was on the Chicago Tribune
bestseller list for six weeks, Bonus simply received a manuscript
"that looked good'", and saw a profitable market based on the current
popularity of true crime in print media and television.

Bonus, which has grown about 20% per year since they began publlshlng

trade books in 1985, goes after subjects which might be overlooked by

the larger publlshers For instance, they are now considering books
on roller-blading. ‘ :

With 16 new titles comihg out this fall, Deneen credits Bonus' success

~to a hard working staff interested in publishing.

"Our whole staff is our looking for books', he says. ''We féel the
recession but because we are growing so fast it doesn't sting as much
as with larger publishers"

Yet Voyager Press, in Stillwater Minnesota, which started as a
regional wildlife publisher in 1972, grew from a part-time operation
into a substantial business. ' :

"Although we have grown about 50% a year over the last 5 years",

explains publisher Tom Lebovsky, ''we were never really sure the first

15 years what was really profit and what was really salary that should
have been taken." :

with a blacklist of 85 titles and 25 new‘titlés a yeaf, Voyager will
be selling in Canada through the University of Toronto Press.
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"Like Voyager, Surrey Books started out as a part-time business until
two years ago, when the developed a series from their title. How to
Get a Job in Chicago, which sold 1700 copies in 1983 in one store over
a week. '"My step-son was at home and sleeping till noon everyday.
He didn't know how to get a job and I thought he should", explains
publisher Susan Shwartz.

Last year Surrey doubled their sales from the year before. This year,
their sales for 3 months are equal to half of last year's sales. Now
with 4 full-timers, including publisher, marketing manager, publicist
and office manager, as well as an editor on salary, Surrey's balcklist
has grown from 12 to 30 titles. They use a part-time person for
direct mail.

Another strong title for them has been the Free and Egqual Cookbook.
Authors Carole Kruppa and Susan Shwartz originally went to Equal for

financing. ''They weren't interested,'" recalls Shwartz, "but when they

told me they had 450,000 requests for recipes I just decided to do it

myself." Surrey targeted its cookbook audience by direct mail and

through magazines such as Diabetes Forecast.

With as literary press, said Ms. Lineard, an editor of Surrey Books,
the press run as well as the audlence is small and they have a tough
tlme marketing their products.

"They really have to depend on the review media to sell their books

for them," she said. "We tend to. do pragmatlc books that are

1mmedlately useful to people who buy them."

Selllng books, she explains, is never an easy thing because the market
is so fragmented and there are so many ways to do 1t Books are
ultimately returnable

Publlshers Group West, a distributor who has a fleet of reps who talk
to each bookstore, are selling Surrey's book along with 200 other
small presses.

"It's too hard to do direct mail," she explains. "I do cold calling

on companies that are laying off employees with the suggestion that
they might want to buy the "how to Get a Job In ..." book. I present

it as a resource for their employees.

Communication-Skill Builders targets its audience of individuals with
speech problems through direct mail, a strategy which has helped them
to grow at a rate of 20% a year for the past six years.  President
Ronald H. Weintraub estimates that his titles, which include video and
audio educational materials, reach about 6 million people a vyear,
going to 100,000 speech and language clinicians and other therapists
who care for about 60 students, patients or clients a year. However,
unlike other presses, what launched Skill Builders was not a
bestselling title. Rather, it was a line of pressure-sensitive full-

color stickers called Peel & Put (r). The stickers, constantly
updated and revised, are designed to stimulate children's language
skills and have been top sellers since 1968. Titles such as 150
s
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Reference S8kills have been standards 1n the speech and language
therapy area.

Although the recession through the school budget cut backs has
affected them, their other market, the health industry, has been
con51derably growing. : _

"Most people in small press are participants in what they publish,"
observes Dan Poynter of Para Publlshlng in Santa Barbara, California.
"The advantage is that they can look in the mirror and see the image
of their audience"

Poynter, who has been a sky diver for 30 years, can market one of his
skydiving books quite easily: "I know where those people are, the're
real easy and cheap to find. I can call up a few of my dealers and
sell thousands of copies right off the press.

Para Publishing, which puts out 60 different products including tapes
and books on self-publishing, boasts sales in the mid six figures for
a staff of six. A big New York publisher, Poynter observes, tends to
treat their books as products, with the staff rarely having a real
personal interest in them or the subject matter.

"With our educational books," says Buddy Bess of Bess Press, ''we talk
to teachers and find out how they are structuring the classees."

After Bess moved to Hawaii and started Bess Press in 1979, he bought
the rights to Pidgin To Da Max, the definitive book on the creole
dialect used by Hawaiians. The book sold over 100,000 copies a year,
and ‘although the title helped up this company 1nto the black, Bess
has .used the opportunity to forge ahead with trade and educatlonal
books. Bess Press has a 100 titles on their blacklist with 10 new
releases a year. Sales have doubled over the last 4 years.

Harold Moe of Harland Press attributes much of his success to
"listening to your audience," and intends to not let the business gets

"so big that they lose the personal touch.

Seven years ago Moe, an airline pilot, used his layover time to write
out on yellow legal pads a personal financial management system
developed by he and his wife. After re-writing the manuscript several

times, Moe self-published Make Your Paycheck Last. He then got
articles on the book in The Wall Street Journal, The New York Times
and Family Circle, including a television 1nterv1ew with NBC. His

enterprise became a business and he has since kept up the publicity.

"We constantly remind ourselves to stay .in our niche, personal and
family finance. Identify your niche and then make it smaller,'" he
advises. :

In addition to another bestseller, '"Teach Your Child the Value of
Money," Harland, based in Holmen, Wisconsin, has 43 titles on their
balcklist and a range of other products such as software, video tapes

~and audio tapes.
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""We are finding that many people don't want fancy investment
stragegies, '" Moe says. And he gives them what they want.

Harland's sales went to 3 million 3 years ago due to the Family Circle
article, and each one of their titles is still selling. 'That's alot
of books for a little press out here in Hayfield in Wisconsin,'" he
conCludes.

Impact Publishers in San Luis Obispo, California, has also adopted the
strategy of staying in a manageable niche.

President and publisher Bob Alberti and his co-author Michael Emmons
self-published Your Perfect Right, which caught the wave of
assertiveness training in the 70s. Although Impact has had a steady
10% a year growth and one of the most lucrative years in 1990, Alberti
asserts, "we could have grown a lot faster if we chose to, but we have
elected to remain relatively small." :

Though some presses have remained small, others, such as The Crossing
Press in Freedom, California, which started out 20 years ago with

small poetry books, have expanded into larger businesses. "It took
about 10 or 15 years before we started making any money,'" explains
publishers John Gill. "I had to live on about flve thousand a year.

but we never were in the red'.

Crossing carved their niche with women's'studies, even introducing
blank books and postcards. Now they have about 80 titles on their

backlist with 30-40 new titles a year. ''We do quite an eclectic mix
of things, from women's and men's studies to gay literature,'" says
Gill. : ‘ A :

Trying to stay a little ahead of mainstream publishing[ Crossing did

the first contemporary anthology of gay peotry in the early 70's as
well as a book of inmate drawings smuggled out of prison: '"We were
- probably a bit more pioneering when we were poor,'" admits Gill. Yet
Crossing is still ahead of the mainstream with titles such as Male
Herbal, the first herbal book for men, health care for men and boys.

At John Muir Publishing, another expanding business, sales have been‘

growing at about 30% a year since the publication of "How to Keep your
Volkswagen Alive, A Manual of Step by Step Procedures for the Compleat
Idiot."

Written and selfipublished by John Muir, grand nephew of the great
naturalist, the book made accessible ‘a technical subject and became

a counter cultural phenomenon, selling 3 and a half million copies up

to date. JPM were quick to follow w1th a line of automotlve books,
such as "How to Keep Your Subaru Alive.

"We started out with a hit, but before that we had been losing money

each year. Throughout the 70s we were a general trade publisher,
putting out non-fiction and whatever appealed to us philosophically,"
says CEO and Chairman Ken Luboff. '"We even tried a few first novels."
-t
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Luboff decided to bring in new people, including President Steven Cary
in 1985. Together they formed a five year plan and turned the staff
over several times to get a higher quality of expertise in marketing
and editorial. "During the mid 80s we had a few hard years," he
admits. '"Before 1985 we picked up on books that were interested in.

After 86 we decided to focus more, and we have been profitable ever

since.

As JMP kept marketing their blacklist they. developed a line of 60
travel books, becoming a presence in that niche. Careful not to
compete with Frommer or Fodor, they concentrate on theme books, such
as Environmental Vacations and Gypsying After 40.

Deenen says that part of JMP's success is due to a combination of
editorial development and marketing strategqy. Their book covers
strive for a certain style and a unique identity to match their new
logo and phrase "enriching independent. spirits" developed in 1986.

We went through a process of who we really were, who are audience
was,'" he states. '"We were trying to reinvent ourselves. Now we have
good ideas and don't have to just depend on proposals." 1In 1989, JMP
came out with six travel books, developed in-hours, for kids 8-12
yvears old ans are expanding an Extremely Weird. animals series. With
a staff of 9, a backlist of 100 and 45 new titles a year, JMP, in
Sante Fe, New Mex1co, plans to continue 901ng "two prongs forward" in
travel and chlldren s non-fiction.

"Our strategy is to dig deeper and deeper into our niche and really
work it like mining a vein. You eventually find that the vein goes
deeper than anybody ever thought,'" comments President John Storey of
Storey/Garden Way Publishing which started in 1983 with The Joy of

Gardening, a bestseller at sales over 500,000. "I had people from
much bigger publishing companies tell me that gardening was okay for
the 70's," he continues. "Gardening is central to us and we have

found that the vein runs deep."

Storey/Garden Way has grown an average of 20% a year, and Storey
asserts that the only time they've lost money is by Jjumping into a
adjacent niche without knowing about it. You become an authority much -
faster, he insists, by going deeper into your own niche.

Profit among small presses has always been relative. Perhaps owners
have taken nominal salaries in order to keep the business alive during
the sparce. times. Perhaps a publishing venture can be quite
profitable - as a part-time job. :

Bﬁt all these presses, have gotten past this trial stage and are
solidly profitable as full-time operations.
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ANNEXE D.4
1. Overview

The turnover figures for British publishing are large by the standards
of a decade ago. Nevertheless, the modest financial scale of the
trade is striking. In 1990, publishing had a turnover (at publisher's
invoiced prices) of only about £2 billion.

Nearly £700 million of this was in exports. British publishers,
because of the U.K.'s traditional Empire and Commonwealth connections,
" and because of its comparatively small domestic base, has long enjoyed
a safety net in large export sales.

In the past decade, the industry has been transformed. It was
generally characterised by a conservative genteelism and a lack of
capital resources. The solution was predictable: become "lean and
-mean”. The loss of its cosy image made it more attractive to banks,
merchant banks, industrial groups and international companies.

Publishing is now the focus of mergers and takeovers. Conglomerate
ownership is the norm. Internationalism is a key factor in the
survival of the large publishers. Those who lead do so by virtue of
acquisition, and the influence of "big business" 1is everywhere
evident. K

All publishers, large and small, have realised that it is better, .in
‘price and delivery terms, to take one's book to a number of
competitive printers. Reed International, for example, had a planned
strategy of getting out of manufacturing and paper mills and into the
business of books, magazines, and information publishing world-wide.

Greater efficiency has also been achieved by technological advances
which have proved to be the allies, not the enemies, of the publishing .
industry. Teleordering, bar codes supplementing ISBNs, EPOS
(electronic point of sale) equipment, JIT (just in time) ordering =-a
plethora of capital letters and abbreviations to prove that the book
trade has taken well to the advance of information technology.

The past decade has also seen a shift to more equal relations between
the product-supplying publisher and the retailing bookseller.
Moreover, some bold bookpublishers have risked the wrath of bookshop
chains, and moved into bookselling themselves, e.g. Penguin Books,
Virago Books. ' Bookshop retailing has become more attractive and more
efficient. The emphasis is on the growth of chains, with fierce
competition. Booksellers are equally affected by the "merger and
acquisition" mood of the industry as a whole.

Under the wing of an international group, large publishing houses
survive on the traditional staple diet of Bibles, cookbooks,
dictionaries and other reference works. They tend to make money on
their 1lists of classic authors, old money rather than new. The
question of publishing rights is a minefield for the non-specialist,
and publishers are loathe to discuss it. However, it is probably safe
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to assume that Canada is at a disadvantage here. Canadian publishers
must have to acquire rights "second-hand"; the first, and largers,
"hite of the apple" will have been taken by Brltlsh and/or US
publishers, with Canada acting as a distributor rather than as an
originator of publications. In so doing, however, they may avoid the
over-large, unearned advances which are a recognised threat to
profltablllty. In 1990, there was a reputed $140 million tax write-
off at Simon & Schuster, essentially in respect of large, unearned
advances. ‘ o :

Advertising is also a serious problem for a trade which should be

plugging its product in the fierce competition for consumers' leisure

time. The cost of TV ads are beyond its reach, except on a minimal
scale. The problem lies in the multiplicity of the product. With
approximately 70,000 new titles and editions issued annually, - this
precludes puttlng across a simple, powerful message such as "Labatt:
" canada's favourite lager". "Books: still the world's simplest and
most used form of communicating education and enjoyment at all levels"
lacks a certain something.

TV and radio chatshows, printed reviews, do benefit the industry. A
TV series or serialisation based on a book can catapult it into the
bestseller lists.

Book publishers in Britain spend a ratio of 1% on media advertising.
Book Clubs spend a litle more, but occasionally this rebounds on themn.
Consumers see a Book Club ad, in a magazine, and then go and buy the
book from a bookshop. (Reed International have solved this dilemma:
they own 50% of Book Club Associates). General advertising, on behalf
of the book publlshlng trade, is certainly an area where government
aid might be appropriate; non-specific campaigns aimed at revitalising
the industry.

2. Government Aid

The Welsh Book Council is a rare example, in Britain, of direct:

government aid to the publishing industry.

The Council claims to promote all aspects of publishing in Wales, in
both languages. Government aid, however, is  targeted at Welsh-
language publishing. It consists of grants, from the Welsh Office,
which are used to commission and publish Welsh adaptations of English
books, together with a few, commissioned original Welsh works. -

The Counc11 itself offers a variety of services to the publishing
" industry, both directly and indirectly.

1. It ‘"encourages the interest of the public in 1literature";
predictably, it targets schools, libraries, children.

2. It provides the following services for publishers and authors:

i) editing - takes a book through the publlshlng process on
behalf of the publlshers
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ii) design - not only of books, but also specific sales-promotion
schemes, press ads, exhibition panels, anything which helps
to sell books by Welsh publishers

iii) marketing - this section is also grant-aided by the Arts
Council of Great Britain, e.g. they paid for expert
consultation from a leading company, Crayon Design, for
point-of-sale material in bookshops

iv) distribution - not grant-aid, expected to operate on a
commercial basis. It is possible for a publisher to receive
an additional grant for a book, however, provided he reaches
a specific sales target within two years. At last, a bonus
incentive scheme". .

3. It distributes the government publishing grants for Welsh-language
books and periodicals (approximately £500,000). In turn, the
government contributes towards the costs of the central
administration of the Council. ’ R

Welsh-language publishers may have something in common with Canadian
English-language publishers. Both are an "endangered species", and
need help to survive and proliferate. The Canadians suffer from a
surplus of imported material, the Welsh from a lack of material and
readers. .

In both cases, the solution might appear to be the provision of grant
aid to the home~-grown publishers and authors. In the Welsh case,

however, and despite the efforts of the Council, there is a continual

decline in the sale of Welsh books. It is even arguable whether

government aid would be more effective if used to promote the Welsh

publishing industry as a whole, with less emphasis on the Welsh-

-language aspect.

In any case, this is not part of government policy in Britain.
Indeed, there is a conspicuous absence of direct government aid to
the publishing industry.

The Department of Trade and Industry (motto: "the Department for
Enterprise") provides ancillary support, through an Enterprise
Initiative. This is the DTI's self-help package of advice and
practical help for British business. Help comes in two stages.
First, a free Business Review is carried out. Then the Scheme
Counsellor puts together lists of eligible and suitable consultants
who may be invited to undertake projects. The DTI pays half the cost
of between 5 and 15 days of consultancy. To apply, you must be an
independant firm or group with fewer than 500 employees. :

The Office of Arts and Librarians supports five copyright libraries;
these are research and not lending libraries. By law, every publisher
has to send each library a free copy of everything they publish which
has an ISBN. The British Library, for instance, had a 1989/90 budget
of £75.973 million, of which approximately 71% was government grant
in aid. The government also funds library-related research, i.e. how



to improve library services.

Such funding (copyright 1libraries and 1library-research) is of no
direct benefit to the publishing industry, and aid via the Welsh Books
Council might be  viewed (cynically) as a politically-motivated
"strategy. It seems safe to conclude that the British government
pursues a policy of non-interference in the . publishing :mdustry

Market forces rule 0O.K.

Small, independent publishing houses come under several gdises, but.

they all survive by exploiting their strengths vis a vis the large
publishers.

Directory Profiles Ltd. have targeted the expatriate market. They
publish magazines, handbooks, an A to 2Z of commercial services
available to expatriates. Naturally, they depend on advertising
revenue.

They sub-contract everything to specialists, who have a lower cost
structure than they themselves could hope to achieve. A company such
as Book Production Consultants, based in Cambridge, provide a complete
book production service. They also handle the production management
of printing, binding, etc.

A small publishér, Directory Profiles can react quickly if they spot
a gap in the market. A dummy issue can be produced in one or two
days. They are the "smash and grab" end of the publishing industry.

They do not expect any individual publication to last long; this is

not "art for art's sake". Directory Profiles Ltd. is basically an
ideas machine, and has found a formula for survival.

The Society for Economic Analysis Ltd., run from Southampton
University, is at the opposite end of the publishing spectrum. They
produce a quarterly academic journal, "Review of Economic Studies".
They both commission and are solicited by authors. Far from relying
on advertisers, they have acquired charitable status! Registered
charities can claim certain tax benefits. More importantly, this
publisher survives by stressing its editorial integrity. SEA is
managed by academics for academics. The fact that it is non-profit-
making works in its favour; academics apparently prefer this
traditional approach. This rather surprising attitude ensures the
survival of this publisher, against competition from commercial
academic publications. :

Directory Profiles Ltd. and the Society for Economic Analysis Ltd. are
antithetical, but there 'are similarities in their approach to
publishing. They specialise, they sub-contract services and they rely
on a changing product.

3. Strategies: Virago Press and Reed International cases

Virago Press is a relatively small publisher and an interesting
example of niche publishing. The Economist has described it as a
company which "came from nowhere to everywhere". The first publisher
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to identify and corner the feminist market in Britain, Virago has
survived 18 years and many corporate changes. ‘

Its early, stated aim was to publish "books which illuminate and
celebrate all aspects of women's lives". The company was founded in
1973 and publlshed its first book in 1975. At first, publishing was
done under the wing of Quartet Books; one year later, Virago set up
on its own.

Being undercapitalised at the start, however, meant that it remained
undercapitalised. It was decided to sell the whole company to the
Chatto, Bodley Head and Cape Group, an established group of
independent publishers. The group offered services such as sales,
accounts, warehousing, royalties, but the companies - maintained
editorial independence. Virago's sales rose considerably, and its.
‘high street visibility increased. So, dlsproportlonately, did its
share of group overheads and management costs. :

In 1986, Virago decided to buy back its financial control. 1In the
face of ever-larger conglomerates, Virago. chose to exploit its
smallness. It had advantages: closer contact with its authors, a
well-established if small audience, a strong backlist to challenge the
classics of larger publishers. Paradoxically, becoming independent
meant that Virago became dependent on bankers. = Fortunately,
publishing was then a popular investment in the City. Finance for
their management buy-out in 1987 was provided by St.Ives Princing and
Rothschilds Ventures, with Random House retaining a 10% interest. (In
mid-negotiation, . Random House had taken over the group of 4
independents).

Virago began by challenging the older, “larger independents on their
home ground. The company had no established list of sale classics,
but it began with classics. It rediscovered and reprinted English
fiction, always by women writers, from the early 1900s. Some of their
early books had been out of print for decades when Virago launched its
first series, Virago Modern Classics. The editions had new critical
and biographical introductions, by leading contemporary writers and
scholars. This was an essential part of their strategy, and one which
they have preserved. In 1989, Virago launched a new list which now
included safe classics by Jane Austen, the Brontes, George Eliot,
always with new introductions. : : : ' :

Virago Modern Classics are now known around the world, and are largely
responsible for Virago's high visibility in bookshops. It has become
a grand name whose books are bought because of the reputation of the
company . The books themselbes reflect a coherent and largely
unchanged de51gn policy which is 1nstant1y recognisable; dlStlnCthe,
dark green spines and covers depicting flne paintings, with a
familiar, bitten-apple logo. '

Some of its marketing strategies bear a strong resemblance, today, to
those of larger conglomerates. Virago has responded to changing
times, and its lists today are more eclectic, encompassing books on
art, psychoanalysis, a special list for teenagers. There is also an
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international list, with women writers from the Soviet Union, China,
India. Feminism, as a platform, is being replaced by racism.

Having earned a brand loyalty, Virago is now publlshlng more. orlglnal
- fiction. Known mainly as a paperback publishing house, Virago is.now
publishing more hardbacks. This brings the advantage of being able
.to sell separate paperback rlghts. It now has a few bestsellers, and
some film rights. : '

Naturally, Virago has its problems. Its education series has not done
well; British education is at a low ebb. Its backlist is under siege,
as booksellers introduce very tight stock controls. The backlist
represents almost half of their turnover. There have been job losses,
and the number of titles has been cut back from 110 to 80 a year.
(Arguably, it is as deserving of government grants as Welsh language
books. The language of feminism is fast becoming an ‘endangered
species).

Virago has held on to its niche, but it is constantly having to
redefine it. Initially, it created its own market. It remains
market-driven, but 1is forced to lead and change that market. It
survives, but it does not easily thrive.

Reed international is to Virago press as a la carte is to menu fixe.
In its Annual Report of 1990, the group is described .as "one of the
world's leading publishing and information companies". A glance at
their four main spheres of activity suggests that this is no idle
claim. Their acqusitions give new meaning to the well-worn phrase
"broadly-based portfolio". There is no aspect of publishing in which
they do not have some investment.

In the broader sense, they too have specialised. They are a pure
publishing and information company. However, publishing is a large
unmbrella word, and beneath it they have gathered together individual
. companies which encompass every conceivable niche: travel, legal,
education, valuable titles and publishing rights, entertainment,
magazines, newspapers, business-to-business. They have even hedged
their bets with two trade ivestments: Reedpack, a European paper and
packaging operation, and British Satellite Broadcasting.

Some of their companies are adversiting-based, others rely solely on
consumer sales. They have an enviable list of classics, both books
and newspapers/magazines, some of which date back to the last century
and before. Throughout, there is an emphasis on international
expansion: Europe, the U.S., Asia/Pacific. Canada seems to have been
spared; perhaps the US has claimed it as its own. In their Interim
Statement for half year ended 30 Sept. 1990, the words "launch",
"relaunch" and "acquisition" dominate, whether it be a magazine for
young women, a specialist, business-too-business publication of an
Exhibition company.

The moral seems to be: 1large publishers in Britain survive better as
past of even larger groups, small publishers survive by remaining
small but independent.
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Whether they be independent or acquired, British publishers survive
on their own. The British government adopts a "hands-off" approach
to the industry. 1In Britain, government aid to the industry falls
into two categories:

1. There is the crab-like approach, encouraging the interest of the
public in literature, supporting a minority language, funding a
public book-lending and reference service; :

2. A more p051t1ve approach encourages the growth of small companies,
but this is a general policy and not aimed at the publlshlng
industry in particular.

Any resemblance to aid, by the government to the publlshlng industry,
is purely c01nc1dental.
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ANNEXE E.

CONTEXT AND ASSISTANCE PROGRAMS IN CANADA -

A brief historical overview -
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ANNEXE E

In the early 1970's, a series of events prompted both the federal and
provincial governments to strenghten the Canadian-owned industry in
a more comprehensive and systematic manner than ever before. Two
Ontario-based, Canadian-owned publishers - Ryerson Press and W.J. Gage

‘Ltd. - were sold to U.S. interests. As well, McClelland and Stewart

announced that because of its extremely precarious financial position,

it would be forced to sell out. In Quebec, the huge French publishing
conglomerate, Hachette reinforced its domination of the distribution
system in Quebec with control of 1la Librairie Garneau and the
acquisition of a substantial share of Centre Educatif. et Culturel.
A study:rof the book industry in Canada published in 1970 by the
Department of Industry, Trade and Commerce identified the small market
share held by Canadian books in Canada and noted that the publlshlng
industry was in financial ‘difficulty.

The direction and rationale for government assistance at the time was
clearly cultural; that is, the imperative was to support and
facilitate the publishing, promotion and distribution of Canadian
books. Block grants and translation grants through the Canada
Council, a Book Purchase Program, export marketing assistance, a co-
publishing policy, the establishment of the Promotion and Distribution
Program of the Canada Council, and other initiatives were motivated
by a cultural rationale that empha51zed the natlonal cultural value
of Canadian literature and books

By the late 1970s the results of the various public programs applied

to publishing were obvious - the Canadian-owned sector of the
publishing industry had become productlve and established as an
important cultural resource. However, the economic state of affairs
in Canadian publishing was fragile. The federal government turned its
attention to the industrial (structural and financial) dimensions of

"Canadian publishing - structural/economic issues.

Publishers of professional stature had emerged in most regions. The
industry that has developed was fulfilling its cultural role -
supporting Canadian authors and literature, producing good books, and
in general, reflecting Canadian society. But numerous indigenous
trade companies remained undercapitalized and unprofitable. In 1979,
the Canadian Book Publishing Development Program (CBPDP) was created
by the federal government at the Department of Communications. The
CBPDP. was central to the new government focus on the industrial
dimension Canadian’ publishing - Canadian publishing as a business
enterprise. The premise of this initiative was that if Canadian books
were to be professionally published in a highly competitive world
market of increasing multinational concentration, then Canadian
companies would have to be viable financially. Sales and marketing,
educational publishing, exports and professional, managerial and
technological development were the emphasis of the Program. '

The CBPDP demonstrated that éultural development was vitally connected
to a viable Canadian-owned publishing industry, and the CBPDP served
to stabilize the Canadian-owned publishing sector through a difficult
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economic period. However, as a 1984 evaluation of the CBPDP noted,
the CBPDP had little long-term effect and was in need of revision to

make the Program more directed and targeted, and to make publishers.

more accountable. The evaluation also pointed to one of the most
daunting tasks of government policy in the area of publishing;
specifically to bridge the cultural -industrial/financial dichotomy.

There was a critical link between the CBPDP and the Canada Council's
Block Grant Program. The Block Grant Program was intended to serve
cultural rather than economic objectives; that is, the Block Grant
Program supported culturally significant, but unprofitable titles.
While the Canada Council covered approximately 80% of deficits in the

production of such publications, reduced levels of funding available,

to the Council and a deteriorating economic climate in the late 1970s

contributed to a cash crisis in the industry. Throughout this period, .
CBPDP trade component funds were utilized to cover the shortfall in
Block Grant Program support; and for the short-term, a healthy level
of production of Canadian-authored titles was possible because-
numerous publishing firms could be sustained. However, long-term-

support through such funding vehicles, a support dependent on a
general favourable economic conditions, proved to be problematic.

Cultural and industrial development in Canadian publishing have been .

treated as interdependent, and to a large degree, co-determinate.
However, as suggested in the 1984 evaluation, the aims and
distinctions between these two strategies must be defined and
integrated. "Financial support is basic for the cultural development
of Canadian publishing, and cultural support provides the purpose and
rationale for an industrial strategy for publishing in Canada.

The complementary between the cultural and industrial strategies was

elaboration in 1986 when the Department of Communications program was

revised with the Book Publishing Industry Development Program (BPIDP).
The intention of this revised program was to strengthen the industrial
component of the publishing enterprise - sales and marketing
capability, management and computerization of systems, project-by-
project funding basis, a new .'cost" formula for direct funding for
educational publishing, and continued funding for the Association for
the Export of Canadian Books and for professional development. As

well, the cultural aims of federal policy was supported through

strengthening the Canada Council Block Grant Program. For example,
the annual transfer from the DoC (CPIDP) to the Canada Council Block
Grant Program of $4.8 million (up from the previously disbursed $3
million) tripled the Block Grant budget by 1988 to approximately $7.8
million.

Yet many Canadian publishers have argued that in the last five years,
the two major federal programs of direct support have been eroded in

financial strength. A 1990 study by Karl Seigler of Talon Books,
Vvancouver, for example, noted that the Canada Council's contribution

to its Block Grant Program declined in current dollars, not allowing

for inflation. - Further, the Department of Communication's
contribution to the Block Grant remained flat at $4.8 million
annually. Siegler ¢laims that the impact of this decline (also
o
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combined with the effects of inflation) resulted in a total fdndingv
reduction of 21 per cent in constant dollars since 1979, if one
calculates direct Canada Council plus DoC funding of trade publishers.

Clearly the Canada Council's prospects for additional funding are
poor. Announced cuts in total federal grants and contributions amount
to $75 million this year, and $125 million in subsequent years. 1If
the Council is not targeted to contribute to these cuts, it is still
unlikely that any meaningful increase will be received.

Cuts in federal funding support, the current state of the economy
(high interest rates, depressed consumer demand in conditions of
recession, th GST, for examples), and cuts in transfer payments to
provinces that have reduced the book-purchasing budgets of educational
institutions and public librairies, constitute, according to some
publlshers, a complex of factors that have contributed to the growing
crisis in the Canadian publishing industry.

A Price Waterhouse & Co. study prepared for the Department of
Communications shows that six leading Canadian-owned publishers have
collectively 1lost money in each of the past three years (with
aggregate losses of 3.3, 6.0 and 5.5 per cent of revenues in 1987-88,
1988-89, and 1989-90 respectively). :

Lester & Orphen Dennys Ltd. went out of business in January of this
year. Hees International Bancorp, which purchased a 50% voting
interest in Pagurian Corporation, the corporate finance company which
bought Lester & Orphen Dennys Ltd. in 1988, was unable to find a buyer
for the debt-ridden publisher, and closed down the operation. The
severe financial problems of Hurtig Publishers Ltd. have been well-
publicized since January 1991 when the shortfall in sales of the
costly Canadian children's encyclopedia, created a debt crisis for
Hurtig. Other Canadian publishers have also fared badly - debt
financing has become almost commonplace, and several firms, both trade

‘and university presses, are considering merging, or terminating

operations. Other negative factors include the recession, the goods
and services tax, and leaner institutional book-buying budgets, all
of which have contributed to the downward trend in book sales (a 30%
drop for example, from January 1990 to January 1991).
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ANNEXE F.

ENTREVUES: QUESTIONNAIRES AUX OPERATEURS

Observations

F.1. Editeurs

F.2, Diffuseurs-distributeurs
F.3. Libraires

F.4. Transporteurs
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OBSERVATIONS

On trouvera ci-aprés les versions complétes des questionnaires en francgais utilisés
pour les entrevues auprés des éditeurs, des diffuseurs-distributeurs, des libraires et
des transporteurs. Les versions anglaises des questionnaires se retrouvent dans la
section "Documents d’archives".

Ces questionnaires ont é&té utilisés comme support lors de la réalisation des
entrevues. Dans le cas des libraires, un méme questionnaire a servi a la fois aux
enquétes postales et aux entrevues.

Par ailleurs, une version abrégée du questionnaire des éditeurs leur a été expédiée
préalablement aux entrevues de fagon & ce qu’ils puissent préparer les questions
exigeant des informations quantitatives.
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* Période d’exercice financier de la compagnie:

i

EVALUATION DU PROGRAMME D’AIDE A L’INDUSTRIE DE L’EDITION

Volets: Etudes "économique™ et "transport”

GUIDE D’ENTREVUE AUPRES
DES EDITEURS

Identification

Compagnie:

Adresse:

Responsable rencontré et fonction : ceriersereraieacas

Téléphone: Fax:
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1
1 4 Année de création de ’entreprise: ........
» Revenu total de Pentreprise (dernier exercice fin.): ........... $
»

Nombre d’employés a3 plein temps: ......

GROUPE OU INDEPENDANT

1.

Votre entreprise fait-elle partie ou non d’un conglomérat?

NON: .... (passez a la question 2)
OUL ....

1.1. Quelle part des revenus totaux de ce groupe représente-t-elle?

- 1.2. Quels genres d’activité exercent les autres entreprises du groupe (entourez .
ou compléter)? .

‘(I ) Edition _ (2) Diffusion exclusive
(3) Distribution - (4) Commerce de gros
(5) Commerce de détail (6)

(7) ,

1.3. Quelles relations entretenez-vous avec ces autres entreprises et quels |
avantages vous procurent-elles pour développer vos activités?

1.4. Ces autres entreprises sont-elles sous contrgle canadien ou étranger (+ de
25% de participation étrangére)?

\
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2

DIFFERENTES ACTIVITES EXERCEES PAR L’ENTREPRISE

2, Votre entreprise exerce-t-elle directement d’autres activités que I’édition?
NON: .... » Votre éntreprise a-t-elle déja exercé d’autres activités dans le passé?
NON: ... (passez a la question 3)

OUL ... Quelles sont ces activités? Pourquoi 1’entreprise s’était-elle
engagée dans ces activités et pourquoi en est-elle sortie?

OUI: .... » Quelles sont ces autres activités et leurs revenus respectifs ou a défaut
les parts respectives qu’elles représentent dans votre revenu total?
(entourez les activités concernées sur le tableau ci-dessous et

remplissez la colonne 1 )

Revenus$ Année Moyen

ACTIVITES ou part démarrage démarrage
du rev. % ‘

(1) (2) {(3)

Edition ceseree  cesess g
Diffusion exclusive ....... e
Distribution en gros ....... S e
Commerce de détail e e
Autres:

.............
-------------

» Depuis quand étes-vous engagés dans ces activités? (cf .tableau; colonne
2)? o

» De quelle fagon avez-vous intégré ces activités (développement
autonome, absorption, fusion, ententes)? (cf. tableau, colonne 3)

-

» Quels sont les avantages qu’apportent vos autres activités a votre
activité d’édition? ‘ '

W
W\
\\




Envisagez-vous d’incorporer d’autres activités?

NON: .... (passez a la question 4)

OUI:

intégrer ces activités?

AcCtivités: ..cceunne cosresriaaseses csseeerasasasarsinansne cevaveoes caecanene

Avantages recherchés:

R R R LR N N R Y R YR )

0!"‘0!.00!0'.!lItl."'.l!...'..tb‘.‘."b ttttt e ¢0eP o HQO‘QCOCOIOllo.t.lo‘l.o'tlo“.
etereeeneseerentaeenen terarereeritenarrrerarrannsenaaes ceerens ceereierarreenes ceeeee
ODBSLACIES:  eeviviiiiriiiiirirrreiirnsenees etteresacetantotsestraranene
XA XXX I Y YRR (I XX RN NN NN Sesasatensy APttt aatniasnesoPeno Seaatsbaavrtan LXK
teeaeeeevetnteetetetoebenrnraeas b dranrtenrnbaeeaanasareathtetanstnetanstanntonnon

CHAMPS DE SPECIALISATION DANS L’EDITION

.... » Lesquelles? Pour quelles raisons ? Quels obstacles se présentent pour

4, Combien de nouveaux titres avez-vous publiés au cours des 2 derniéres ‘années?

5. Quelles sont les catégories de livres que vous publiez (suivant votre propre
classification) et énumérez-les par ordre décroissant d’importance dans vos ventes

des 2 derniéres années? -

(1)
(2)
(3)
~(4)
(5)

Derniére année Année précédente

\




- (4)

4

Quels catégories de consommateurs finals visez-vous particulierement?

(1)
(2)
(3)

(5)

En voyant non'seulement ’aspect "potentiel de marché", mais aussi et surtout les
considérations de plus ou moins grande facilité d’entrée, notamment au regard de
Pexpérience, du savoir-faire et des capacités de I’entreprise, pour quelles raisons
avez-vous choisi chacune de ces spécialités?

(1)

(2)

(3)

(4)

(5)

Envisagez-vous de vous diversifier davantage ou plutdt de concentrer votre activité
dans les spécialités actuelles (encercler le cas pertinent)? Pourquoi?

(1) Diversifier davantage
(2) Maintenir les choix actuels de spécialisation

(3) Se spécialiser davantage

Justification:
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5

CONCEPTION DU METIER ET IMAGE DE L’ENTREPRISE

9.

10.

11.

Pour refléter la conception générale que vous vous faites de votre acxtivité ou genre
de "business", quelle définition donneriez-vous?

Cherchez-vous 2 véhiculez une image particuliére de votre entreprise?

NON: .... (passez a la question 11)

10.1. Quel(s) genre(s) d’image et auprés de qui (cochez)?

Cibles
Genre(s) d'image

Lecteurs Libraires Méci; Distrib. ......

Quel image pensez-vous avoir auprés de vos clientéles et des media? Si elle ne
correspond pas a celle que vous voulez véhiculer, pourquoi selon-vous?\

Image(s)

Décalage '"image recherchée - image pergue™

PLANIFICATION EDITORIALE

12,

13.

Quels éléments font explicitement partie :de votre planification éditorial (budget
global, budget par collections formelles ou informelles, nombre d’ouvrages, ...)?

Sur quel horizon planifiez-vous votre programme éditorial? ceses. ANS
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14.

15.

16.

6

De quelle fagon identifiez-vous vos sujets de collection ou d'ouvrage?

De quelle fagon évaluez-vous et sélectionnez-vous les manuscrits pour publication
(comité éditorial, comité de lecteur externes, "pool mixte")? Si vous utilisez des
groupes pour cette tiche, quels types de personnes en font partie?

Quelles méthodes utilisez-vous pour affiner le produit (focus group - consommateurs
pilotes, ...)? o
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SOURCES D’ACQUISITION DES DROITS

Dans I’ensemble et par catégories d’ouvrages, quelles sont les parts respectives des

17.
ouvrages d’auteurs canadiens et d’auteurs &étrangers dans le nombre total de titres
publiés au cours des 2 derniéres années (colonnes 1 et 2 du tableau ci-dessous)?
18. Avec qui avez-vous passé contrat pour obtenir les droits des livres que vous avez é&dités ou cours des
deux derniéres années (colonnes 3 du tableau ci-dessous)?
EN"X DU NOMBRE DE NOUVEAUX TITRESAEDiTES‘
Catégories Origine auteurs Oroits acquis par
d'ouvrages (% nbre titres) contrat avec (3)
) (2) T auteur Un autre &dTteur total
(1) teeveninaidds 100% .2 I 100%
Auteurs canad ..... z . A I 4 1002
Auteurs étrang. = ... z . % Z 100%
() i 100% el 2 .2 100%
Auteurs canad. R & P 4 . % 100%
Auteurs étrang. RN & el R R 4 100%
(3)  ceiireeiinens 100% . ] 1002
Auteurs canad ..... ceie A .. % 100%
Auteurs étrang. R 4 R 4 cer R 100%
(8)  veveernneen. 1002 ceee % . 100%
Auteurs canad. P cees R o X 100%
Auteurs étrang. R 3 ceos B ceoe B 100%
Toutes catégories TO0X 4 . % ~100%
Auteurs canad. R 4 . % % 100%
Auteurs étrang. R 4 . 2 b4 100%

A titre d’'exemple pour compléter ce tableau:

.

si vous avez publié 40 titres dans Ta catégorie "livres pratiques" au cours des deux derniéres années
dont 15 d'auteurs canadiens et 25 d'auteurs étrangers, les pourcentages correspondants de 37.5% et
62.5% doivent é&tre inscrits dans la colonne (2) "Origine auteurs™;

si par ailleurs, sur ces 40 titres, 1B proviennent de contrats passés avec les auteurs et 22 de droits
achetés a d'autres éditeurs, les pourcentages correspondants de 45% et 55% seront inscrits dans la
colonne (3) et sur la ligne (1) "livres pratiques;

si pour 13 des 15 twtres d'auteurs canadiens les dr01t5 ont é&té acquis par contrat direct avec les
auteurs, ceux des 2 autres titres ayant été acquis d'autres ed1teurs les pourcentages correspondantas
de 86.7% et 13.3% seront inscrits dans la colonne (3) sur Ja ligne "auteurs canadiens"™;

si pour 5 des 25 titres d'auteurs étrangers, les droits ont été acquis par contrat direct avec 'les
auteurs, ceux des 20 autres titres ayant été acquis d'autres é&diteurs, les pourcentages correspondants
de 20% et 80% seront inscrits dans 1a colonne (3) sur la ligne "auteurs étrngers"

alors, les trois premiéres lignes du tableau seront ainsi complétées:

(1) Livres pratiques 1002 45 A 0 X 008
Auteurs canad. 37.5% 87.7 % 13.3 % 100%
Auteurs étrang. 62.5% 20 % 80 % 100%
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19.

20.

21.

- 8

Dans quelle proportion les titres que vous avez publié au cours des deux derniéres

‘années proviennent-ils des différentes sources indiquées ci-dessous?
(1) .... manuscrits envoyés spontanément par les auteurs

(2) .... pf‘ojets de manuscrit soumis par des auteurs

(3) .... sollicitations et propositions d’acquisition de droits de la part d’autres
éditeurs pour des ouvrages déja parus ailleurs (ou représentants d’éditeurs,
étrangers notamment) :

4) .... sollzc:tauons et propositions de co-édition de la part d’autres éditeurs

(5) .... commandes & des auteurs ou recherchistes

(6) .... recherches et contacts pour Iacqmsmon de droits d’ouvrages déja parus
ailleurs ,

(7) .... autres sources :

Si vous avez une démarche pro-active d’acquisition de droits, quels genres de
maisons et d’auteurs recherchez-vous alors, comment procédez-vous (sources
d’information) et ol prospectez-vous (USA, Angleterre, France, Canada frangais ou

anglais, ...)?

Si une partie significative de votre productlon sont des titres d’auteurs étrangers
(traduits, adapteés, ...), quels genres d’avantages vous incitent a rechercher de telles
publications?

%




RELATIONS AVEC LES AUTEURS

22,

23.

24.

25.

26.

Droits d'auteurs:

Quelle proportion des nouveaux titres (2 derniéres années) sont des commandes que
vous avez passées? . .

Quelle proportion des nouveaux titres (2 derniéres années) sont le résultat des
contrats que vous passés avec les auteurs? .

Quelle est votre politique contractuelle avec les auteurs (domaines, étendue de
I’exclusivité, nombre d’ouvrages, droits d’auteurs, avances . ..)?

Etendue exclusivité:

Avances:
Autres:

Quelle proportion des contrats et ententes formelles passés avec des auteurs au
cours des 3 derniéres années portent sur plus d’un titre? ... %

Au cours des trois derniéres années, est-ce que des auteurs avec lesquels vous faisiez
habituellement affaire et avec lesquels vous souhaitiez continuer de collaborer se
sont tournés vers d’autres maisons d’édition?

NON: .... (passez a la question 27.a)
our: ....

26.a. Quelle part de vos ventes représentaient-ils et vers quel genre de
maisons se sont-ils tournés? '
S )

26.b. Selon vous, pour quelles raisons ces auteurs ont-ils agi ainsi?

27.a. Qui négocie l'achat des droits d’auteurs et leur vente dans votre entreprise?

W

-’ o~



10

27.b. L’achat et la vente des droits dérivés (adaptation, autres) sont-ils négociés par les
mémes  resposables? Si  "NON", qui en a la responsabilite?

CO-EDITIONS
28. Au cours des 2 dernidres années, avez-vous produit des ouvrages en co-édition?

NON: ... 28.a. Pour quelles raisons n’avez-vous pas eu recours 3 des co-édition?

OUL: .. 28.b.1 Combien et avec quels genres d’éditeurs (&trangers, canadiens

"autre ‘marché linguistique”, canadiens du "méme marché
l i nng w i s t i q u e " ) 2

28.b.2. Quels genres de situations et d’avantages vous conduisent &
réaliser des co-éditions? '

W
W

\\
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!
)

"PRISE EN CHARGE DU MARKETING

29. - Vous occupez-vous directement et totalement du marketing de vos produits ou
confiez-vous cette fonction en tout ou partie a I’extérieur (encerclez la proposition

pertinente)?/
(1) L’entreprise assume totalement la fonction "marketing"
(2) La fonction marketing‘ est confiée en partie a ’extérieur

A qui? Pour quelles taches?

Pour quelles raisons?

(3) La fonction marketing est entiérement confiée a I’extérieur

A qui?
Pour quelles raisons?

PREVISION DES VENTES

30. L’année derniére, quelle proportion de vos ventes totales de livres ont représenté
les ouvrages parus au cours des deux derniéres années? s00ese .

31. Comment estimez-vous le volume prévu des ventes (par ouvrage, collections)?

32. Comment estimez-vous les tirages prévus pour les différents oﬁvrages?

33. Si vous avez des services propres "édition" et "marketing", sur quels éléments de
coordination portent leurs relations ?

\\
\\
\\
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EXPLO]TATION DES DROITS DERIVES OU SUBSIDIAIRES

34,

Votre plan de marketing, inclue-t-il des actions spécifiques (avec allocations
budgétaire spécifiques) pour générer des ventes de droits:

(V) - d'adaptation pour
la télévision, le cinéma, ...

(2) de traduction (exploit.sur
d'autres marchés lingu. ou nationaux)

(3) d'édition ou d'impression
(manuscrit ou parties du manuscrit)

- & des clubs de livre
- autres agents:

(8) autres

35.

Quelles sont les difficultés et obstacles rencontrés pour développer ces différentes
activités de marketing?

ADAPTATION D’UN PRODUIT A DIFFERENTES CLIENTELES

36.

Certains de vos produits ont-ils été adaptés a différentes clientéles (selon l’age des
utilisateurs, la plus ou moins grande vulgarisation, les utilisateurs conjoints -
prof.éléve-, différents média -cassette..-)? - '

NON: ... 36.a. Pourquoi n’avez-vous pas réalisé de telles adaptations?

OUIL: ... 36.b. Recherchez-vous systématiquement 2a développer de telles
adaptations? Quelles obstacles se présentent pour les développer?

\\
\\\
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CIRCUITS DE COMMERCIALISATION

37. Pouvez-vous classer par ordre d’importance (1 correspondant au plus important) les
différentes voies de commercialisation que vous utilisez par rapport:

(a) 2 I’ensemble de vos ventes
(b) aux ventes selon les catégories d’ouvrages?

COTES Cotes par catégories

CATEGORIES DE CLIENTS
EnS.| 1 2 | 3 4 5

Vente directe aux consommateurs

Vente via des clubs de livres

Vente & des libraires indépendants

Vente & des chaines de librairies

Vente aux supermarchés et aux magasins & rayon

Vente aux autres détaillants

\

Vente directe aux clients institutionnels

Vente via d'autres éditeurs

" Vente via des distributeurs

Vente a des grossistes

Exportation directe

La catégorie ! représente 1es ouUVrages ........e..ss veesss (complétez)
La catégorie 2 représente 1€S OUVIrageS .....ceescuencess .
La catégorie 3 représente les ouvrages .......... Cetesenes
La catégorie 4 représente les ouvrages ......ce.... cesacnes
La catégorie 5 représente 1€S OUVIragesS ...veeiesnsccenses .

W
W\
\\
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37.a. Dans quelle mesure les différents canaux de commercialisation que vous utilisez
varient selon la localisation des clients ou les marchés géographiques?

OUTILS DE PROMOTION ET DE COMMERCIALISATION

38. . Quels moyens de promotion et de commercialisation utilisez-vous pour identifier et
rejoindre vos différentes clientéles (&tablissement des listes, contacts personnels-
clés avec chaines, institutions..., télémarketing, brochures d’information ...)?

39. Quels sont selon vous les moyens les plus efficaces et avantageux pour' rejoindre les
différents types de clientéle?

\\

-
5/
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STRUCTURE DES COUTS

40. Quelle est la structure des cofits de pré-fabrication et de fabrication selon les
différentes catégories d’ouvrages que vous produisez?

CATEGURTES DTOUVRAGES
(1) covviininns (2) covenianan (3) vevniinn (B) teviiiinnnn (5) cereeesaenes

Pré-fabrication

Recherche

Révision
Composition
Conception graphique
Autre:

30 >erededs 2
. P :
20 >e2e2e28

Production

Papier
Impression
Reliure
Autres:

MW i n
MM A N

Total couts de 100% 100% 100% 100% 100%
' production

42. A quels prix faites vous affaire actuellement pour I'impression de vos ouvrages:

RELATIONS AVEC LES SOUS-TRAITANTS ET FOURNISSEURS

43. Confiez-vous habituellement certaines taches de pré-production a ’extérieur (sous-
traitance)? Si OUl, de quelles taches s’agit-il et oll sont situés ces sous-traitants
(dans la méme zone métropolitaine, ailleurs dans la province, dans une autre
province, aux USA, dans un autre pays)? '

Activités de;pré—fabriéation Localisation des sous-traitants
confiées a 1'extérieur

Recherche e iisteteiseecteetiienttitatanatteatenetncattonrranne

Design-composition i iiiiitaiaetacnsansaaenatacseanassnesratananoann

I1lustrations L i e eeaeiteaasatscecateattts it tanannannans eriiensanee
Autres ’ ’

......................................................

' 41. A quels prix faites vous affaire actuellement pour I’achat du papier:




44,

45.

46.

47.

48.

49.

16

Quel type de relation entretenez-vous avec vos sous-traitants et fournisseurs
(irréguliéres, réguliéres sans entente et avec entente, entente sur d’autres aspects
que les conditions de transactions ...)?

Quels sont les principaux critéres de choix des fournisseurs de biens et services

1

(classez par ordre d’importance)?

(1) . (2) (3)

Avez-vous systématiquement recours & des soumnissions concurrentes?

Quelles raisons vous conduisent 2 adopter le mode "intégré" ou le mode "confié 2
I’extérieur" pour les différentes activités mentnonnees”

Les fournisseurs et sous-traitants régionaux ont-xls toujours été en mesure de
répondre aux exigences techniques que vous souhaitiez pour vos produits?

Avez-vous connaissance des possibilités et des condmons d’accés aux services ci-
dessus ailleurs au Canada, aux USA, dans d’autres pays?

ETABLISSEMENT DES PRIX DE VENTE DES OUVRAGES

50.

Quel principe général utilisez-vous pour établir les prix de catalogue de vos ouvrages
(multiplicateur des coiits estimés de production, alignement sur des prix de marchés

ou des principaux concurrents)?

l
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51.a. Si vous utilisez un facteur de multiplication a partir du coiit de production estimé,

quelle formule utlllsez -vous pour établir ce multiplicateur et le révisez-vous chaque :

année?

51.b. Si vous ajustez vos prix en fonction du marché, sur quelle base apprécxez—vous les
. prix de marché?

52. Le prix de biens et services que vous achetez a-t-il été sensible a l'introduction de
la TPS?

NON: ..... :
OUlL: ..... 52.a. De quels biens et services s’agit-il et dans quelle mesure leur prix

s’est-il modifie? .
ooaen %

vieee %
veere %

53. Ajustez-vous le prix de catalogue lors de réimpressions? Si oui, suivant quel principe?

54. Les frais de transport sont-ils explicitement répercutés en partie ou complétement
dans le prix de vente des livres? Quelle part du prix de vente représentent-ils?

W
W
W
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REMISES

55. Quelle politique suivez-vous en matiére de "remises" (montant, catégories de
bénéficiaires, différenciation canada-exportations ...)?

56. Avez-vous ajusté vos prix suggérés ou vos conditions de remise du fait de
I’introduction de la TPS? .

RETOUR DE LIVRES

57. 'Que représente le volume de retours de livres par rapport au volume expédié
initialement?

58. Quelle est votre politique en matiére de retour de livres? (délai, tarif, frais de
transport,...). ' ‘

59. Quelles sont les raisons principales expliquant lés retours de livres?

\\
\\\

\\
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GESTION DES COMMANDES, DES EXPEDITIONS ET DES STOCKS

60. Votre systéme de commande et d’expédition est-il informatisé?

NON: .... 60.a. Pourquoi n’avez-vous pas adopté cette technologie?

QUI: .... 60.b. Depuis quand” :
Quel investissement cela a-t-il représenté"’ $
Comment I'avez-vous f inance?

Quels problémes d’adaptation cela a-t-il éventuellernent posé?

Quelles améliorations en avez-vous retiré en termes d’efficacité et de
rentabilité des opérations?

61. Deécrivez le systéme physique de réception et d’acheminement des commandes.

62. Quel est le délai de livraison moyen selon les principales régions desservies?

63. Quelle est la valeur de votre inventaire d’ouvrages par rapport & votre chiffre
d’affaires appuel> ... . %

W
AN
\\




20

64. Aux fins de gestion, quelle régle de dépréciation adoptez-vous pour votre stock
d’invendus? : o : :

65. Combien de temps conservez-vous des invendus? Qu’en faites-vous & cette échéance?

LES TRANSPORTEURS DE LIVRES

66. Pour chacune des méthodes de commercialisation utilisées, qui transporte les livres
de I’éditeur a son client? (Cochez)

- RESPONSABLE(S) DU TRANSPORT

METHODE DE -
COMMERCTALISATION Editeur{ Autre |Distri-!Gros-{Librairies{Postes! Plan de UPS {Can-[CPET{Puro-

lui-méme| éditeur|buteur |siste Canada|consolidation par lator

Vente directe aux consommateurs

Vente via des clubs de livres

Yente a des libraires indépendants

Vente & des chaines de librairies

Vente aux supermarchés et aux
magasins a rayon

Vente aux autres détaillants

Vente directe aux clients
institutionnels

Vente via d'autres éditeurs

Vente via des distributeurs

Vente A des grossistes

Exportation directe

Commentaires:

\\
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FACTURATION DES COUTS DE TRANSPORT

67.

Pour chacune des methodes de commercialisation utilisées, qui paie dlrectement le
transport (premier déboursé)? (Cochez)

METHODE DE.
COMMERCIALISATION

QUI PAIE

LE TRANSPORT?

Editeur
Tui-méme

Distributeur
Grossiste

Clients de 1'&diteur (librairie,
détaillants, consommateurs, etc.)

Vente directe aux consommateurs

Vente via des clubs de livres

Vente 3 des libraires indépendants

Vente a des chaines de librairies

Vente aux supermarchés et aux
magasins a rayon

Vente aux autres détaillants

Vente directe aux clients
institutionnels

Vente via d'autres éditeurs

Vente via des distributeurs

Vente a des grossistes

Exportation directe

Commentaires:

W
\\
\\




VOLUMES TRANSPORTES
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68. Pour chacune des méthodes de commercialisation et de transport utilisées, avez-
vous de l’information concernant les quantités de livres transportées (nombre
d’ouvrages ou poids ou volume) sur une base annuelle? Pouvez-vous la fournir.

RESPONSABLE(S) DU TRANSPCRT

METHODE DE
CCMMERCIALISATION

Editeur
Tui-méme

Autre
éditeur

Distri-
buteur

Gros-~{Librai-|Postes{Plan de con-
siste| ries [Canadalsolidation

uPs

Can-
par

CPET

lator

Puro~|Autres

TOTAL

Vente directe aux
consommateurs

Vente via des clubs
de Vivres

Vente & des libraires
indépendants

Verte a des chaines de
Twbrairies

Vente aux supermarchés et
aux Mmagasins a rayon

Ventz aux autres
détaillants

Vente directe aux
clients institutionnels

'-JE"'“-‘ff-—"‘- - e ow

Vente via d'autres
éditeurs

Vente via des
distributeurs

Vente a des grossistes

Exportation directe

TOTAL

Commentaires:

W

W\
\\
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VALEUR DES VOLUMES TRANSPORTES
69. Pour chacune des méthodes de commercialisation et de transport utilisées, avez-

vous de l’'information concernant la valeur des ventes de livres sur une base annuelle?
Pouvez-vous la fournir., :

RESPONSABLE(S) DU TRANSPORT

lui-méme! éditeur{buteur. | siste|l ries {Canada{solidation- par lator

Vente directe aux
consommateurs

Vente via des clubs
de livres

Vente & des libraires ' . )
indépendants

i : :
| Vente A4 des chaines de
librairies

Vente aux supermarchés et
aux magasins a rayon

Vente aux autres
détaillants

Vente directe aux
clients institutionnels

Vente via d'autres
éditeurs

Vente via des
distributeurs

Vente & des grossistes

Exportation directe

TOTAL

Commentaires:

METHODE OE
' COMMERCIALISATION Editeur| Autre |Distri-| Gros-|Librai-|Postes|Plan de con-! UPS | Can- | CPET | Puro-|Autres| TC AL

\\
\\
\\




COUTS DE TRANSPORT

24

vous de l'information concernant le cofit de transport des livres sur une base
annuelle? Pouvez-vous la fournir. :

RESPONSABLE(S) DU TRANSPORT

METHODE Of
COMMERCIALISATION

Editeur
Tui-méme

Autre
éditeur

Distri~
buteur

Gros-|Librai-|Postes|Plan de con-
Canada|solidation

siste| ries

Can-
par

CPET

Puro-
lator

70. Pour chacune des méthodes de commercialisation et de transport utilisées, avez- l

Autres} TOTAL

Vente directe aux
consommateurs

Vente via des clubs
de livres

Vente & des libraires
1ndépendants ’

Vente 4 des chaines de
T-brairies

Vente aux supermarchés et
aux magasins a rayon

Vente aux autres
détaillants

vente directe aux
ciients institutionnels

Vente via d'autres
é&diteurs

Vente via des
cistributeurs

vente a des grossistes

txportation directe

TOTAL

Commentaires:
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JUST IFICATION DES CHOIX EN MATIERE DE TRANSPORT

71.

Quelles sont les raisons qui ont incité votre entreprise a assumer ou & délaisser une

partie ou I’ensemble du transport et de la distribution des livres?

CLUB DE LIVRE

72.

Faites-vous partie ou collaborez-vous réguliérement a un club de livres? Quelle est
’ampleur de cette activité en termes de nombre d’abonnés, de livres vendus, de

recettes-et de régions desservies?

Nombre d’abonnés:

Nomb_ré de livres vendus:

Poids total:

Recettes:

Régions desservies:

W
W\
W
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TARIF POUR LE TRANSPORT DES LIVRES

73. Etes-vous au courant de I’existence du programme du tarif du livre?

74. Etes-vous au courant des modifications récentes de ce programme?

75. Existe-t-il un rapport entre ’établissement du prix de vos livres et les tarifs permis
dans ce programme? '

76. Si ce programme venait a disparaitre, cela affecterait-t-il votre activité?

Oui:
Non:

'Si oui, comment? Expliquez.

\\

\\\
W\
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PLAN DE CONSOLIDATION

71.

Utilisez-vous les services d’un plan de consolidation des envois comme le "Book
Industry Freight Plan"? Si oui, précisez ses avantages et ses inconvénients pour

votre entreprise?

Avantages:

Inconvénients:

-

DIFFICULTES DANS LE TRANSPORT DU LIVRE ET OPTIONS D’AMELIORATION

78.

Quelles sont les difficultés les plus importantes rencontrées qui nuisent a I’efficacité
du transport du livre (dispersion des expéditeurs, dispersion des destinataires,
éloignement des destinaires; absence des destinataires au moment de la livraison,
rétour de colis par les destinataires, manque d’espace de stockage chez les libraires,
stratégie de vente des libraires, planification des commandes et des stocks par les

* libraires, irrégularité des commandes de livres, enregistrement des commandes, délais

entre chaque intervenant du circuit de distribution, réactivité des distributeurs,
absence de service de transport fiable,etc...)? Décrivez.

\\\
\\
\\



79.

80.

28

. Quelles options ou pratiques pourraient améliorer l’activité de transport et de
. distribution du livre, tant sur le plan de la distribution physique que de son coiit

(informatisation généralisée des méthodes de commande, regroupement des
expéditions, tarification plus incitative, appui & I’intégration des activités de
transport chez Péditeur, utilisation plus intensive des services privés de transport
(firmes de messageries ou de courrier), standardisation des procédures de commandes,

etc...)? Décrivez. :

N

Quelles seraient les options ou les pratiques qui seraient souhaitables en matiére de

transport et de distribution pour remplacer le tarif postal du livre?
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INNOVATIONS PRODUITS ET CONCURRENCE

81. Dans quels domaines et dans quelle mesure pensez-vous qu’un déplacement de la
demande du livre imprimé vers les produits d’éditioq électronique s’opérera au cours

de la décennie?

82. Vous préparez-vous ou vous &tes-vous déja engagés dans la publication électronique?

NON: .... Justifiez votre réponse

OUI: .... Indiquez le genre de produits concernés et justifiez votre réponse

RESULTATS D’EXPLOITATION ET FINANCEMENT

POLITIQUE ET AIDE PUBLIQUE

\\
\\
W\
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Catégories commerciales et spécialisation de la production de livres
Quelles sont les différentes catégories de livres que vous produisez au cours des deux
derniéres années (genre de contenu)
Quelles parts de votre chiffre d’affaire "édition" représente-t-elles?
Représentent-elles une part croissante, stable ou décroissante de vos ventes totales?
Sous—catégories Ventes annuelles Evolution
1. Scolaire
- &lém.et second. . seasseseses  sassses
- cuptriour — i
2. Référence = eeseaaans ee easasss
3. Prof.d techn.  __ iiveeesene ediee
4 Savant e Creees
S. Littérature générale
" - romans  eeeeevaeas e aeenean
- poésie --------- e soseuas
~ théatre cssncasaser  sesenss
- biographies
- livres pratiques Leisesas chae
EConomi € dOMESTIQUE weeveecnsas g cetsane
santé, psychologie ....cevesen
plantes, animaux  ..... veaenn venseoe
carriére, formation ......... . ceeaans
cuisine  L.ii...
guides touristiques ...esevisss caeasas
- enfants—jeunesée EEEEEERT e aseeaes
- autres — DO i
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Organisation de l’entreprise

Quelle est ’organisation hlerarchlque dans votre entreprise ainsi que les fonctions
et le personnel qui y est employé ?

Directions-services

Nom A, 8. C. D.

Pers.  Liiees vesate  aeesas  eeesan

Sous-services

1 1 1. 1
2... . 2 , MR
3 3 3 3

W

\\
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Compagnie:

GUIDE D’ENTREVUE POUR LES DISTRIBUTEURS\DIFFUSEURS |

Adresse: -

Nom et fonction du responsable rencontré:

Téléphone: Fax:

Période d’exercice financier de ’entreprise:

Revernus au cours du dernier exercice:

Quantité de livres distribués:

Recettes brutes des ventes:

1.  Quels sont les différents genres d’activité de votre entreprise ou les différents types
de services qu’elle fournit (diffusion, distribution exclusive, services d’exécution de
commande ...)? Quels parts de vos recettes totales représentent-elles

respectivement?
Activités : Part des
recettes

(1) eineieiiereieeterersencnreertoreessenosssancssnsasarssnsestassnensesssasasnnssnsnsnsnas %

(2 virieiiiiiiee i ittirirertie ittt e eenereeentsaerennbentisaeranteeraarenatnraeransans %

() I reervereserensenseannens . %

(4)  cerreiieieerrencenercenens Ceresersenertnntsrasonraseesenronssrroaananyesnsasssasnernsana %

1

P
o~ g*




Combien d’employés & plein temps: avez-vous‘? Pouvez-vous indiduer le nombre
d’employés affectés aux différentes fonctions de ’entreprise?

Quel est le nombre d’entreprises (par catégories) pour lesquelles vous faites de la

d’affaire total que vous réalisez avec ces différentes catégories d’entreprises?

EDITEURS ) Nombre Nombre de Part des
d'entreprises| titres recettes .

Editeurs québécois

Editeurs ontariens

Editeurs du reste du Canada

Editeurs du reste du monde . B
étrangers (par pays)

.
N
.
-
.
.
o
.
.
.
.
.
.
.

o

.
.

...........................

Autres (précisez legenre | ........... |  .....
d'entreprise et_le pays

T evesasseavoes I . sesesessses | aemaee

Editeurs américains | ..., P 4
- nord-est Cieserensan RN R 4
-~ nord-ouest ereraans .. haee R 4
- sud-est . C v N ‘ ceeee I 4
- sud-ouest P 4
Editeurs européens (par pays)|  .eeiveeseee  § eeess X
- Angleterre . A 4
- France . vos .. %
- Belgique [ L, I 4
- Suisse ) tesresessae seane ....2
m eiinenaes vees R - 4
R veee - 4
. 4
I 4
I 4
. 4
./
R 4

...........................

_ distribution exclusive, le nombre de titres concernés et la part 'de votre chiffre
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‘Quels genres de contrats vous lient & vos édxteurs" (durée, échéance, conditions
financiéres, etc...).

Vous chargez-vous également de la diffusion ou de la distribution a I’étranger?

Dans quelles conditions (délais, horizons) les éditeurs vous font-ils part de leur
programme d’édition? Comment se positionnent notamment les éditeurs québécois

de ce point de vue?

Les éditeurs sollicitent-ils de votre part une collaboration pour leur apporter des
informations sur I’évolution des marchés, la perception de leur produits et d’autres
€éléments utiles pour élaborer leur politique éditoriale?

Percevez-vous différemment les ouvrages d’auteurs canadiens et d’auteurs étrangers?
Vous semble-t-il que vos clients considérent différemment les prodmts étrangers et

nat10naux‘7
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10.

11.

“Quels genres d’appui vous fournissent les éditeurs pour favoriser la commercialisation

Dans ‘quelle mesure ’efficacité de votre activité vous conduit-elle a faire affaire
avec des éditeurs qui sont spécialisés dans les mémes catégories d’ouvrages?

Que pensez-vous de la couverture que les media "presse, télé, radio" accordent aux
-ouvrages produits au Canada?

de leurs ouvrages? Les pratiques des firmes étrangéres et nationales sont-elles
différentes en cette matiére? : ,

\\

\\
\\




‘Avec combien de points de ventes faites-vous affaires (compléter la colonne 1 du
'tableau)? Comment se répartissent, sur une base annuelle, votre distribution de livres et les revenus
provenant de cette distribution selon les catégories suivantes de destinataires (rempolissez les colonnes
2et 3du tableau)? - :

POINTS DE VENTE . Nombre Volume | Rever.s
distribué

" Grossistes au Canada

Grossistes a
1'étranger

Librairies indépendantes

Chaines de librairies

Magasins grande surface

Librairies des grands
magasins a rayon

Dépanneurs-tabagies

Autres magasins non
spécialisés dans le livre

Librairies "d'escompte"

Clients institutionnels

Associations

Distributeurs & 1'étranger

Autres (précisez)

Total .




13. Quels genres de méthodes et d’outils utilisez-vous pour identifier et rejoindre ces
différentes cibles? (listes nouveautés-catalogue, présentation des titres sur une clé
"sditeurs" ou "genres de livres",envoi de listes nouveautés-catalogue -poste, facs-,
envoi de feuillets de promotion 4 distribuer aux clientéles, contact direct,
démarchage, contact téléphone, publicité journaux, affiches, présentoirs, formation-

information personnel, foires et salons, participation auteurs...)

(1) Outils généralement utilisés

(2) Media (journaux et magazines, radio, télé)

(3) Librairies (spécialisées et non-spécialisées)

(4) Institutions et associations

(5) Chaines de librairies’

(6) Autres commerces (spécialisés et non-spécialisés)




14.

15.

16.

(7) Autres

Effectuez-vous des envois d'office avec certains clients? .Quel genre de clients?

Par rapport au prix de détail suggéré des ouvrages, - quelle part représentent les
composantes suivantes? ‘

Le coit d’achat des ouvrages %
Vos propres coiits d’opération %
Votre marge o %

v

Commentaires:

Comment se répartissent vos coiits (par exemple suivant: achats livres - autres cofits
dont dépenses de promotion-représentation, matériel promotionnel, transport, loyer
bureau, entreposage, commandes-expéditions, administration ...; complétez suivant

votre propre systéme de comptabnhsatxon)"

Catégories de dépenses Part du coiit total

(1) Achats des ouvrages %
(2) Transport % ..
(3) %
(4) %
....................................... %
e e veaieaes %
(5) %
.............................. ‘ vireeeees %
....................................... %
Total 100 %
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17. Organisez-vous, en ‘partie ou complétement, le transport des livres que vous
distribuez? Expliquez précisément vos opérations en matiére de transport?

18. De vos fournisseurs & votre maison de distribution, comment se répartit, sur une
base annuelle, votre distribution de livres et les dépenses assocxées en transport selon
les principales catégories de transporteurs?

TRANSPORTEURS Volume . Dépenses
distribué de transport

Service de transport de la
société d'édition

Service de transport de votre
société de distribution

Service de transport d'une
autre société de distribution

Service de transporteurs
nationaux privés
(Canpar, Purolator, UPS, ...)

Service de transporteuf‘s
internationaux privés
(Canpar, Purolator, UPS, ...)

Via un plan de consolidation
des envois ou tout autre ser-
vices de regroupement

Via le service postal -
Tarif Livre

Autres (précisez)

Total

Commentaires:

W
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19. De votre maison de distribution aux points de vente, comment se répartit, sur une
base annuelle, votre distribution de livres et les dépenses associées en transport selon
- les principales catégories de transporteurs? ’

TRANSPORTEURS - Volume .Dépenses
: distribué de transport

Service de transport de la
société d'édition

Service de transport de votre
société de distribution

Service de transport d'une
autre société de distribution

Service de transporteurs
nationaux privés
(Canpar, Purolator, UPS, ...)

Service de transporteurs
internationaux -privés I
(Canpar, Purolator, UPS, ...)

- Via un plan de consolidation .
des envois ou tout autre ser-
vices de regroupement

Via le service postal -
Tarif Livre

Autres (préciséz)

Total

Commentaires:

W
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20. Si vous commandez directement des ouvrages de 1’étranger, dans quelle proportion
s’agit-il de commandes dont la valeur est supérieure & 900$% (vous pouvez aussi
indiquer la part que ces commandes représentent dans le total de vos achats a
I’étranger au cours de la dermere année)? :

Part des commandes >%00% dans le total

du nombre de commandes 3 ’I'étr‘anger de la valeur des commandes
(entourez votre estimation) (donnez une valeur indicative)
5% 10% 20% 30% 407% 50% 60% 70% 80% 90T 1002 i ieee. X

21. Etes-vous au courant de P’existence du programme du Tarif du livre?
) I

22. Etes-vous au courant des modifications récentes & ce programme?

23. Estimez-vous que le service postal "Tarif livre" est plus avantageux que d’autres
modes de transport? Expliquez. :

10
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24. Si ce programme venait a disparaitre, cela affecterait-t-il votre activité?

Oui:
Non:

Si oui, comment? Expliquez.

25. Si vous utilisez, les services d’un plan de consolidation des envois, précisez lequel,

les avantages et les inconvénients pour vous?

Plan de consolidation des envois:

Avantages:

Inconvénients:

11
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27.

- 28.

29.

Modes de transmission:

De qui recevez-vous les commandes de livres (grossistes, librairies, bibliotéques
publiques, autres institutions...) et comment vous sont-elles acheminées?

Utxlxsez-vous un systeme informatisé pour recevoir et enregistrer les commandes et
planifier les expéditions? Décrivez la base de données ou le systéme utilisé. Si vos
commandes ne sont pas informatisées, décrivez le procédé suivi.

Quelest le déla1 moyen de traitement d’une commande, c’est-a-dire entre le moment

~ de réception de la commande et celui o la commande est préte a &tre expédiée?

Décrivez les principales étapes.

12
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30. Quel est le délai moyen (nombre de jours) de livraison (entre le départ d'une
commande préparée a votre entrepét et son arrivée chez le client) selon l'origine et
la destination géographique des marchandises? -

DESTINATIONS
ORIGINES Votre |Québec |Québec |Ontario |Ontario |Reste du |Reste cu |Etats- |Europe |Reste du | TOTAL
Ville lurbain | rural | urbain | rural Canada Canada Unis monde
' urbain rura’
Votre Ville,
Québec urbain
Québec rural f
Ontario urbain
Ontario rural
Reste du Canada
urbain
Reste du Canada
rural i
Etats-Unis
Europe .
Reste du Monde
TOTAL
13
P
P



31. Quelle est la valeur annuelle des expéditions que vous faites, selon l'origine et la
destination géographique des marchandises? ,

DESTINATIONS )
ORIGINES Votre |Québec |Québec [Crtario |Ontario {Reste du |Reste du (Erats- |Europe |Reste du | TOTAL
Ville [urbain | rural | urbain | rural Canada Canada Unis . monde

~urbain | rural

Votre Ville

Québec urbain

‘Québec rural

Ontario urbain

Ontario rural

Reste du Canada
urba-n

Reste du Canada
rural ’

Etats-Unis

Europe

Reste du Monde

TOTAL

32. Si vous faites des expéditions a I’étranger, dans quelle proportion la valeur totale de
ces expéditions réalisées au cours de la derniére année a porté sur des envois dont
la valeur était inférieure a 500$? % '

c J

33. Comment l'utilisation des divers modes de transport varie-t-elle pour les librairies

ou points de vente en région éloignée par rapport 3 ceux en zone urbaine?

14
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34.

35.

Généralement,'duelles sont les causes des retards dans les délais 'dé préparation
d’'une commande et de livraison? Précisez.

Les frais de transport sont-ils répercutés explicitement, en partie ou compléiement,
dans le prix de vente des livres? Quelle part du prix de vente représentent-ils?

w5
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36.

TRANSPORTEURS

Volume
retourné

Dépenses
de transport

Service de transport de la
société d'édition

Service de transport de votre
société de distribution

Service de transport d'une
autre société de distribution

Service de transporteurs’
nationaux privés
(Canpar, Purolator, UPS, ...)

Service de transporteurs
internationaux privés
(Canpar, Purolator, UPS, ...)

Via un plan de consolidation
des envois ou tout autre ser-
vices de regroupement

Via le service postal -
Tarif Livre

Autres (précisez)

Total

Commentaires:

Des librairies et autres points de vente vers votre maison de distribution, comment
se répartissent, sur une base annuelle, la valeur des retours de livres et les dépenses
associées en transport selon les principales catégories de transporteurs? :

17

\




37. De votre maison de distribution vers vos fournisseurs, comment se répartissent, sur
une base annuelle, la valeur des retours de livres et les dépenses associées en
transport selon les principales catégories de transporteurs? : ’

: ' TRANSPORTEURS Volume Dépenses
retourné de transport

Service de transport de la
société d'édition

Service de transport de votre
société de distribution

Service de transport d'une
autre société de distribution

Service de transporteurs
nationaux privés
(Canpar, Purolator, UPS, ...)

Service de transporteurs
snternationaux prives :
(Canpar, Purolator, USS, ...)

Via un plan de consolidation
des envois ou tout autre ser-
vices de regroupement

Via le service postal -
Tarif Livre

Autres {précisez)

Total . - i

Commentaires:

18
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38.

39.

40.

" Quelles sont les conditions générales de votre politique de retour de livres? (tarif,

délais, etc.)

Quelles sont les raisons majeures des retours de livres?

Quelles sont les difficultés les plus importantes qui nuisent a I’efficacité du transport
et de la ‘distribution des livres (éloignement des expéditeurs, dispersion des
destinataires, discordance entre les horaires de livraisons et les horaires d’opération
de la librairie, nombreux retours de livres, manque d’espace d’entreposage a

proximité des librairies, mauvaise connaissance du marché par les éditeurs, les

distributeurs ou les diffuseurs, mauvaise promotion commerciale des livres suggérés

- par les éditeurs, les distributeurs ou les diffuseurs, méthode d’enregistrement des

commandes, irrégularité des commandes, manque de fiabilité des délais de livraison,
frais de transport, temps d’attente entre les différentes opérations chez le
distributeur, etc...)? ' :

19
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‘Compagnie:

GUIDE D’ENTREVUE POUR LES DIST RIBUTEURS\DIFFUSEURS

Adresse:

Nom et fonction du responsable rencontré:

Téléphone: Fax:

Période d’exercice financier de ’entreprise:

Pour le dernier exercice:

Quantité de livres distribués:

Recettes brutes des ventes: $

Ventes d’auteurs canadiens: $
RS RNRRRRRRRRRREER A S s e e ]

I.  Quels sont les diff érents genres d’activités de votre entrepriSe ou les différents types
de services qu’elle fournit (diffusion, distribution exclusive, services d’exécution de
commande ...)? Quelles parts de vos recettes totales représentent-elles

respectivement?"
Activités ‘ ‘ -, Part des
recettes
5 T PPN _ %
7 I PSPPSR PPTPON %
(B)  srrrierereerceseesareretssassencsscecarsnsnastrntansesanasasestonnoasssssornssnsossesanse %
(4)  tevrierereierieiraeietieanrar e testatrnee s thear st b e e ra st s s et et s s satansassrats . %

PP e ars P aneseniattecaststeratonentnittesstnisasnessoiseansebssbssnnntonisanaaneoctorsosess

W
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Combien d’employés a plein temps avez-vous? -Pouvez-vous indiquer le nombre
d’employés affectés aux différentes fonctions de I'entreprise?

~d’affaire total que vous réalisez avec ces différentes catégories d’entreprises?

Quel est le nombre d’entreprises (par catégories) pour lesquelles vous faites de la
distribution exclusive, le nombre de titres concernés et la part de votre chiffre

EDITEURS Nombre Nombre de Part des
d'entreprises| titres recettes

Editeurs québécois

Editeurs ontariens

Editeurs du reste du Canada

fditeurs américains B 4
- nord-est ol iiieeessees ] deee R 4
- nord-ouest 1 ceieeeeenes | e B 4
- sud-est | iieeesssnes | aean . I 4
- sud-ouest O R 4
Editeurs européens (par pays)|  .ceeeses. P . veeod
- Amgleterre : ceeveseenes ceese I 4
- France | cieeesnaes P . R 4
~ Belgique esevesaens ceees . PP 4
- Suisse ] iiieeesaees ceres I 4
- cosseen RPN cenes I 4
T beeracnan cees . 4
fditeurs du reste du monde |  ....... O s A 4
étrangers (par pays)

B [ i 4
RS S 4
Autres (précisez le genre P . R 4
d'entreprise et le pays '

i itreeeaes R . e versd
e e -4
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~

4, Quels genres de contrats vous lient a vos &diteurs? (durée, échéance, conditions
financiéres, services concernant la promotion, etc...). '

5. Vous chargez-vous également de la.diffusion ou de la distribution’a l’étranger?

6. Dans quelles conditions (délais, horizons) les éditeurs vous font-ils part de leur

programme d’édition? Comment se positionnent les éditeurs québécois de ce point
de vue?
7. Les éditeurs sollicitent-ils de votre part une collaboration pour leur apporter des

informations sur I’évolution des marchés, la perception de leur produits et d’autres
éléments utiles pour élaborer leur politique éditoriale?

8. Percevez-vous différemment les ouvrages d’auteurs canadiens et d’auteurs étrangers?
Vous semble-t-il que vos clients considérent différemment les produits étrangers et
nationaux?

Wy
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10.

11.

Dans quelle mesure ’efficacité de votre activité vous conduit-elle a faire affaire
avec des éditeurs qui sont spécialisés dans les mémes catégories d’ouvrages?

Que pensez-vous de la couverture que les media "presse, télé, radio" accordent aux
ouvrages produits au Canada?

Quels genres d’appui vous fournissent les éditeurs pour favoriser la commercialisation
de leurs ouvrages? Les pratiques des firmes étrangéres et nationales sont-elles

. différentes en cette matiére?

W




Avec combien de points de ventes faites-vous affaires (compléter la colonne 1 du .

tableau)? Comment se répértissent. sur une base annuelle, votre distribution de livres et les revenus
provenant de cette distribution selon les catégories suivantes de destinataires (remplissez les colonnes
2 et 3 du tableau)? o

POINTS DE VENTE Nombre Volume Revenus
.| distribué .
M (2 (3)

Grossistes au Canada

Grossistes a
1'étranger -

Librairies indépendantes

Chaines de librairies

Magasins grande surface

Librairies des grands
magasins a rayon

Dépanneurs-tabagies

Autres magasins non
spécialisés dans le livre

Librairies "d'escompte"

Clients institutionnels

Associations

Distributeurs a 1'étranger

Autres (précisez)

Total

W
W
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13.

Quels genres de méthodes et d’outils utilisez-vous pour identifier et rejoindre ces
différentes cibles? (listes nouveautés-catalogue, présentation des titres sur une clé
"sditeurs" ou "genres de livres" envoi de listes nouveautés-catalogue -poste, facs-,
envoi de feuillets de promotion & distribuer aux clientéles, contact direct,
démarchage, contact téléphone, publicité journaux, affiches, présentoirs, formation-

information personnel, foires et salons, participation auteurs...)

(1)

(2)

(3)

(4)

(5)

(6)

QOutils généralement utilisés A

Media (journaux et magazines, radio, télé)

Librairies (spécialisées et non-spécialisées)

Institutions et associations

Chaines de librairies

Autres commerces (spécialisés et non-spécialisés)




14.

I5.

16.

(7) Autres

Effectuez-vous des envois d’office avec certains clients? Quel genre de clients?

Par rapport au prix de détail suggéré des ouvrages, quelle part réprésante les’

composantes suivantes?
Le coit d’achat des ouvrages
Vos propres coits d’opération

Votre marge

Commentaires:

%
%

Comment se répartissent vos cofits (par exemple suivant: achats livres - autres cofits

votre propre systéme de comptabilisation)?

Catégories de dépenses

Part du coiit total

(1) Achats des ouvrages
(2) Transport

(3)

(4)

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

(5)

..............................

ooooooooo

%
%
%
%
%
%
%
%
%

" dont dépenses de promotion-représentation, matériel promotionnel, transport, loyer
bureau, entreposage, commandes-expéditions, administration .

..; complétez suivant

W
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17. Organisez-vous, en partie ou complétement, le transport des livres que vous .

18.

distribuez? Expliquez précisément vos opérations en matiére de transport?

TRANSPORTEURS

Volume
distribué

Dépenses
de transport

Service de transport de la
société d'édition Y

Service de transport de votre
société de distribution

Service de transport d'une
autre société de distribution

Service de transporteurs
nationaux privés
‘(Canpar, Purolator, UPS, ...)

Service de transporteurs
internationaux privés
(Canpar, Purolator, UPS, ...)

Via un plan de consolidation
des envois ou tout autre ser-
‘'vices de regroupement

Via le service postal -
Tarif Livre

Autres (précisez)

Total

Commentaires:

De vos fournisseurs 3 votre maison de distribution, comment se répartit, sur une
base annuelle, votre distribution de livres et les dépenses associées en transport selon
les principales catégories de transporteurs?

W
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19.

TRANSPORTEURS

Volume
distribué

Dépenses
de transport

Service de transport de la
société d'é&dition

Service de transport de votre
société de distribution

Service de transport d'une
autre société de distribution

Service de transporteurs
nationaux privés
(Canpar, Purolator, UPS, ...)

Service de transporteurs
internationaux privés
(Canpar, Purolator, UPS, ...)

Via un plan de consolidation
des envois ou tout autre ser-
vices de regroupement

Via le service postal -
Tarif Livre

Autres (précisez)

Total

Commentaires:

De votre maison de distribution aux points de vente, comment se répartit, sur une
" base annuelle, votre distribution de livres et les dépenses associées en transport selon
les principales catégories de transporteurs?

W
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20.

21.

22.

23.

\

Si vous commandez directement des ouvrages de 1’6tranger, dans quelle proportion
s’agit-il de commandes dont la valeur est supérieure a 900$ (vous pouvez aussi

‘indiquer la part que ces commandes représentent dans le total de vos achats a
I’étranger au cours de la derniére année)?

Part des commandes >900% dans le total

de la valeur des commandes

du nombre de commandes a 1'é&tranger
(donnez une valeur indicative)

(entourez votre estimation)

5% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90Z 100% . 2

Etes-vous au courant de Pexistence du programme du Tarif du livre?

'Etes-vous au courant des modifications récentes a ce programme?

Estimez-vous que le service postal "Tarif livre" est plus avantageux que d’autres
modes de transport? Expliquez.

10
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24. Si ce programme venait & disparaitre, cela affecterait-t-il votre activité?

Oui:
Non:

Si oui, comment? Expliquez.

25. Si vous utilisez, les services d’un plan de consolidation des envois, précisez lequel,

les avantages et les inconvénients pour vous?

Plan de consolidation des envois;

Avantages:

Inconvénients:

11



217.

28.

29.

De qui recevez-vous les commandes de livres (grossistes, librairies, bibliothéques
publiques, autres institutions...) et comment vous sont-elles acheminées?

£ veererre (2) creeereereeenns vevere (3) cerrerreeeeeeirene

Modes de transmission:

Utilisez-vous un systéme informatisé pour recevoir et enregistrer les commandes et-

planifier les expéditions? Décrivez la base de données ou le systéme utilisé. Si vos
commandes ne sont pas informatisées, décrivez le procédé suivi.

Quel est le délai moyen de traitement d’une commande, c’est-a-dire entre le moment
de réception de la commande et celui ou la commande est préte a étre expédiée?

. Décrivez les principales étapes.

12
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30. Quel est le délai » moyen (nombre de jours) ."_dle livraison (entre le départ d’une
commande préparée 3 votre entrepdt et son arrivée chez le client) selon l'origine et
la destination géographique des marchandises? '

ORIGINES

DESTINATIONS

Votre
Ville

Québec
urbain

Québec
rural

Ontario
urbain

Reste du
Canada
urbain

Ontario
rural

Reste du
Canada
rural

Etats-
Unis

Europe

Reste du
monde

TOTAL

Votre Ville

Québec urbain

Québec rural

Ontario urbain

Ontario rural

Resté du Canada
urbain

Reste du Canada
rural

Etats-Unis

Europe

Reste du Monde

TOTAL

13
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31. Quelle est la valeur annuelle des expéditions que vous faites, selon 'origine et la
destination géographique des marchandises? :

) DESTINATIONS
ORIGINES Votre |Québec |Québec |Ontario |Ontario |Reste du |Reste du [Etats- |Europe |Reste du | TOTAL
Ville jurbain | rural | urbain | rural '| Canada Canada Unis monde
urbain rural

Votre Ville

Québec urbain

Québec rural

Ontario urbain

Ontario rural

Reste du Canada
urbain

Reste du Canada
rural

Etats-Unis

Europe

Reste du Monde

TOTAL

32. Si vous faites des expéditions & I’étranger, dans quelle proportion la valeur totale de
ces expéditions réalisées au cours de la derniére année a porté sur des envois dont
la valeur était inférieure a 500$? %

33. Comment l'utilisation des divers modes de transport varie-t- elle pour les librairies
ou points de vente en région éloignée par rapport a2 ceux en zone urbaine?

14
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34.

35.

Généralement, quelles sont les causes des retards dans les délais de préparation

d’une commande et de livraison? Précisez.

Les frais de transport sont-ils répercutés explicitement, en partie ou complétement,
dans le prix de vente des livres? Quelle part du prix de vente représentent-ils?

15
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36.

TRANSPORTEURS

Volume
retourné

Dépenses
de transport

Service de transport de la
société d'édition

Service de transport de votre
société de distribution

Service de transport d'une
autre société de distribution

Service de transporteurs
nationaux privés
(Canpar, Purolator, UPS, ...)

Service de transporteurs
internationaux privés
(Canpar, Purolator, UPS, ...)

Via un plan de consolidation
des envois ou tout autre ser-
vices de regroupement

Via le service postal -
Tarif Livre

Autres (précisez)

Total

Commentaires:

Des librairies et autres points de vente vers votre maison de distribution, comment
se répartissent, sur une base annuelle, la valeur des retours de livres et les dépenses
.associées en transport selon les principales catégories de transporteurs?

16
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37.

TRANSPORTEURS

Volume
retourné

Dépenses
de transport

Service de transport de la
société d'édition

Service de transport de votre
société de distribution

Service de transport d'une
autre société de distribution

Service de transporteurs
nationaux privés
(Canpar, Purolator, UPS, ...)

Service de transporteurs
internationaux privés
(Canpar, Purolator, UPS, ...)

Via un plan de consolidation
des envois ou tout autre ser-
vices de regroupement

Via le service postal -
Tarif Livre

Autres (précisez)

Total

Commentaires:

(

De votre maison de distribution vers vos fournisseurs, comment se répartissent, sur
une base annuelle, la valeur des retours de livres et les dépenses associées en
transport selon les principales catégories de transporteurs?

17
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38. Quelles sont les conditions générales de votre politique de retour de livres? (tarif,

39.

40.

délais, etc.)

Quelles sont les raisons majeures des retours de livres?

Quelles sont les difficultés les plus importantes qui nuisent a I’efficacité du transport
et de la distribution des livres (éloignement des expéditeurs, dispersion des
destinataires, discordance entre les horaires de livraisons et les horaires d’opération
de la librairie, nombreux retours de livres, manque d’espace d’entreposage &
proximité des librairies, mauvaise connaissance du marché par les éditeurs, les

par les éditeurs, les distributeurs ou les diffuseurs, méthode d’enregistrement des
commandes, irrégularité des commandes, manque de fiabilité des délais de livraison,
frais de transport, temps d’attente entre les différentes - opérations chez le

" distributeur, etc...)?

18
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41. . Quelles pratiques pourraient améliorer ’activité de transport et de distribution du
' livre, tant sur le plan de la distribution physique que de son coiit (informatisation
généralisée des méthodes de commande, élimination de certaines étapes dans le
processus de commandes, regroupement des expéditions, intégration plus poussée des
activités de transport chez le libraire, utilisation plus intensive des services privés
de transport (firmes de messageries ou de courrier), meilleure réactivité des
distributeurs, amélioration de la rotation des stocks en librairie, standardisation des
commandes, diminution des retours de livres, etc.)? Décrivez.

42. Quelles pratiques seraient souhaitables en matiére de transport et de distribution
pour remplacer le tarif postal du livre?

43. Comment vos ventes des deux premiers trimestres de 1991 se comparent-elles a
~ celles des mémes périodes 1’année derniére ?

Ventes 1990 Ventes 1991 Variation 91\90

Premier trimestre veeeeennend eererenennn$ veene%
Deuxiéme trimestre  ..ecoeee... $ e %
19
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44.

45.

"Quel a été selon vous ’effet de I’introduction de la TPS sur votre volume total

d’activité depuis le début de I’année? Dans quelle mesure ces effets se sont
éventuellement différenciés selon les types de clientéles, les catégories d’ouvrages
ou les catégories de maisons d’édition? :

Dans quelle mesure 1’impact que vous attribuez & la TPS est selon-vous transitoire
ou non? :

- 20
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EVALUATION DU PROGRAMME D’AIDE A L’INDUSTRIE DE L’EDITION

Volets: Etudes "économique” et "transport”

QUESTIONNATRE POUR
LES LIBRAIRES

Identification

Librairie:

Adresse:

Nom- et fonction du responsable rencontré:

Téléphone: Fax:

W
W\
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RENSEIGNEMENTS GENERAUX

1. Période d’exercice financier de la librairie:

2. Ventes de livres au cours du dernier exercice:

Quantité: i
Recettes brutes des ventes:

3.  Genre de librairie (cochez): (1) généraliste .... V
‘ (2) spécialisée .... dans

4, Nombre total d’employés:

5. Personnel de vente:
- temps plein
- temps partiel

|
6. Combien de points de vente comporte votre entreprise?

7. Depuis quand votre librairie opére-i-elle, et si vous avez plusieurs établissements
ou points de vente, quand ont-ils été ouverts? -

TYPES DE PRODUITS PROPOSES

8. Vendez-vous d’autres produits qué des livres?
NON: ..... (passez a la question 9)
oul: ..... 8.a. De quels genres de produits s’agit-il? que représentent-ils dans votre

chiffre d’affaires total (cochez)?

(1) Cassettes-livres 1us) ..c.... % (2) Jeux .......... %

(3) Magazines ......... % (3) Enregist.sonore: .......... %
(4) Papeterie-cartes .......... % " (5) Magazines .......... %

(6) Location cassettes vidéo: ........... % (7) Autres: ........... %

\\
\\
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8.b. Comment définissez-vous votre genre de commerce (ou votre
marché-cible)?

CLASSEMENT DES OUVRAGES EN MAGASIN

9. Quelles sont les sections et sous-sections suivant lesquelles vous présentez les livres
en magasin? Quel espace occupent-elles chacune (surface), ou a défaut indiquez la
part de l’espace total de rayonnage qu’elles occupent ou le nombre de volume
qu’elles contiennent? (remplir les colonnes 1 et 2 du tableau ci-dessous, ou joindre
une feuille annexe)

Sections et Quantité d'espace Part des ventes Classement
Sous-sections occupé par le rayonnage totales : croissance
2 :

m

) ‘ . %

..........................................

() ‘ oz

(3) o | 2

...........................................

(4) ' ' z

(5) ' ' 2

..........................................

(6) R x

...........................................

(7) - , z

...........................................

(espace disponible page suivante..)

|
|




Quantité d'espace Part des ventes : Classement
occupé par(' ;e rayonnage totales ) croissance
2 .

................

e

...............

.........................

.
......................

......................

.......................

DYNAMIQUE DES SOUS-MARCHES

10.

11.

Pouvez-vous classez-(de 1 & ...) les différentes rubriques que vous avez mentionnées
depuis celle dont les ventes ont le plus fortement augmenté a celle dont I’évolution
des ventes a été la moins bonne (remplir la colonpne 4 du tableau ci-dessus)

Tenez-vous une comptabilisation des ventes suivant les catégories d’ouvrages
correspondant aux sections et sous-secCtions que vous avez indiquées au-tableau ci-
dessus (cochez et répondez a il.a ou 11.b)?

NON: ....

Our: ....

11.a. Tenez-vous une comptabilisation des ventes suivant une autre

11.b.

classification des catégories de livres?
Non: .... Oui: ....

Si Oui ,pouvez-vous indiquer cette classification et les ventes
correspondantes? (remplir la derniére page du questionnaire ou
fournir une photocopie de vos propres documents montrant la valeur
ou la part des ventes suivant votre gru]e de comptabilisation par
catégories d’ouvrages)

Pouvez-vous indiquer la part des ventes totales au cours de la

derniére année (ou le montant de ces ventes) pour ces différentes
catégories de livres? (complétez la colonne 3 du tableau ci-dessus)

W\
W\
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LA PLACE DE LA PRODUCTION LOCALE

12.

13.

14.

Trouvez-vous utile de classer et de présenter les ouvrages suivant les catégories
"auteurs québécois", "auteurs canadiens” (ou d’autres catégories a référence locale,

provinciale ou régionale)? Justifiez votre réponse.

%

.Quelle part de vos ventes représentent les ouvrages d’éditeurs canadiens?

Par genre d’ouvrages, comment percevez-vous la production des maisons d’édition

canadiennes par rapport a celle de leurs principales maisons concurrentes étrangéres
en matiére de design et de contenu (attractivité de l’objet livre, suggestions-
couvertures ...)? Inscrivez les catégories d’ouvrages et cochez.

Catégories
d'ouvrage

"Packeging-design”

Auteurs~-contenu

Moins
attractif

Aussi Plus

attractif

attractif

Moins
attractif

Plus
attractif .

Aussi
attractif

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

..............

..............

..............

15. Quelles sont selon vous les maisons d’édition canadiennes qui se distinguent le plus
par la qualité de leur production?

\\
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INFORMATION SUR LES TITRES

16. Quels moyens utilisez-vous réguliérement pour vous informer sur les nouveaux titres
(sources d’information consultées), cochez? Entourez ceux qui sont vos principaux
outils d’information, et précisez le nom s’il s’agit de magazines, journaux, ...

Contacts directs avec les éditeurs
Feuillets de promotion des éditeurs
Contacts directs avec les diffuseurs
Feuillets de promotion des distributeurs
Biblio-informetrica

Revues et magazines littéraires

-  canadiens
- étrangers BT LT T T T P TR PO PP U PP
Magazines d’information générale
- ‘canadiens feetetereeneriieereeaniaraaarenrnaanaas
- étrangers teteeeriesressorrersetrassan
Magazines spécialisés non-littéraires
- canadiens teeeteeensiesraseeanaas eveessetireasonsersssasnssese
- étrangers -
Journaux
= CANAGIENS  eeeerrrereceoroverieriossersesisisssnooossensasssssne RN
- étrangers

~ Publishers Weekly
Books Canada
Books in print

AEERREEERRRRRRRRE

>
e~

.
ULICS) ceetutevetecrserencssenesrsesesaseeevonseeosasocevasavasecoseoaasscsssssocsnses

17. En général, combien de temps avant la parution les éditeurs ou les diffuseurs qui les
représentent vous font connaitre leur programme de nouveautés?

18. A cet égard, comment se situent les éditeurs et diffuseurs d’ouvrages canadiens?

DUREE DES TITRES

19. En moyenne, combien de temps maintenez-vous les nouveautés sur les présentoirs ou
tables  d’exposition? ~

\\\
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20.

21.

22.

Suivant quels critéres les maintenez-vous sur ces meilleurs emplacements et les

"reléguez"-vous en rayon?

Pour un ouvrage de type "best-seller”, quelle part de ses ventes annuelles réalisez-

vous en moyenne au cours du premier mois et du premier trimestre de mise en’

vente?
Premier mois : % Premier trimestre: % -

Au bout de combien de temps retournez-vous les ouvrages au distributeur ou a
I’éditeur?

' ACTIVITE PROMOTIONNELLE DES EDITEURS ET DIFFUSEURS

23.

24.

Quels sont les moyens que vous proposent les éditeurs, diffuseurs ou dlstnbuteurs
pour supporter la vente de leurs ouvrages en librairie?

(1) Présentoirs spéciaux

(2) Remises particuliéres

(3) Séances de signature d’auteurs
(4) Conférence "thématique"

* (5) Formation de personnel

(6) Participation aux frais de publicité
(pamphlets, encars-journaux)

(7) Dépots de phamplets "d’information”
(avec des extraits d’ouvrages ...)

(8) Autres:

Comment appréciez-vous les actions promotionnelles des éditeurs canadiens et des
diffuseurs d’ouvrages d’auteurs-canadiens a cet égard?

\\
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"MERCHANDISING"

25.

26.

217.

28.

29,

30.

(1)
(3)
(5)

31.

Utilisez-vous des tables ou présentoirs verticaux des nouveautés pour toutes les
catégories d’ouvrages?

Avec une nouveauté étrangére présentez-vous réguliérement des ouvrages canadiens
(nouveautés ou non) qui présentent des affinités de théme avec cet ouvrage

Présentez-vous des ouvrages par sources d’information littéraire (cahiers de critique
littéraire des journaux, journaux littéraires spécialisés, revues de livres de magazines
spécialisés non littéraires, magazines spécialisés, émission "Caractére" de TV5,
chroniques "livre" d’émissions radiophoniques, ...)

Présentez-vous des livres en fonction de thémes qui occupént le devant de la scéne
médiatique (par exemple au moment de la guerre du Golfe)?

Utilisez-vous un(des) présentoir(s) pour les ouvrages canadiens? Si OUI, combien et
pour quels genres de livres?

Quels prix littéraires mettez-vous en relief par une exposition privilégiée?

(2)

(4)

(6)

Selon quels critéres choisissez-vous les livres placés en vitrine?

\\
\\
\\



PROMOTION

32. Quels moyens utilisez-vous pour faire la promotion de votre librairie et pour fidéliser
votre clientéle (cochez)? :

(1) e publicité journaux, magazines

(2)  ........ distribution de brochures publicitaires

(3) v loteries-concours "maison"

(4)  .enee. cartes de fidélité avec remises particuliéres ou "cadeaux-maison",
etc....)? : '

(5) e remise de bons d’achat ou d’ouvrages livre associée a des
manifestations particuliéres (jeux éducatifs télévisés,émissionsradio,...)

() R autre: - ‘

) autre:

(8)  werenen. autre:

INFORMATION DU PERSONNEL

33. Quels critéres de qualification exigez-vous a I’embauche de votre personnel?

5

34. Votre personnel regoit-il une formation complémentaire "maison" de vente de livres?

- NON:
OuI:

\\
\\
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35. Dans quelle mesure votre personnel de vente participe a des activités spécifiques
d’information et d’acquisition de connaissances sur les ouvrages ou les auteurs? De
quel genre d’activités s’agit-il? A quelle fréquence ont-elles lieu?

Moyens d"information
sur les titres

Cochez ceux qui
sont utilisés

Réunions réguliéres
"maison”

Lecture de

- notes "maison"

- compilations d'articles
- brochures éditeurs

Rencontre avec des éditeurs
ou représentants des édit.
ou des diffuseurs

Présence a des
conférences d'éditeurs
distrib., ou auteurs

Autres

Part du personnel
de vente concerné

¥R

M NN

LES FOURNISSEURS DE LIVRES

36.

Editeurs:

Avec combien d’éditeurs, de distributeurs, de grossistes
affaire?

- (Canadiens:

- [Etrangers:

Distributeurs:

- Canadiens:

- Etrangers:

Grossistes:

- Canadiens:

- Etrangers:

Diffuseurs:

- Canadiens:

- Etrangers:

et de diffuseurs faites-vous

\\
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10
37. Indiquez l'origine de la localisation géographique de vos fournisseurs? (Cochez)

Votre propre ville

Au Québec

En Ontario

Dans le reste du Canada
Aux Etats-Unis

En FEurope

Ailleurs dans le monde

COMMANDES

38. Commandez-vous directement a ’éditeur ou passez-vous par un intermédiaire, soit
un distributeur 'ou un diffuseur? Expliquez votre démarche.

39. Commandez-vous des ouvrages directement a 1’étranger?

NON: ........ (passez a la question 40) :
Ooul: ........ 39 a. Quel part de la valeur totale de vos commandes annuelles ces
commandes directes a I’étranger représentent-elles? ...... %

39.b. Dans quelle proportion s’agit-il de commandes dont la valeur est
‘supérieure 3 900$ (vous pouvez aussi indiquer la part que ces
commandes représentent dans le total de vos achats a I’étranger
au cours de la derniére année)?

Part des commandes >800% dans le total

du nombre de commandes a 1'étranger de la valeur des commandes

(entourez votre estimation) ‘osonnez une valeur indicative)

5% 10% 20% 307 40% 50% 60% 70% 80% 90% 1007% cerieanl A

\\
\\
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40,

41.

42.

- expliquez la'nature de la sollicitation.

11

N ’ N
Utilisez-vous un systéme informatisé pour faire vos commandes (télé-commande)?
Décrivez le systéme ou la base de données utilisé). Si vos commandes ne sont pas
informatisées, décrivez le procédé suivi.

(1) oo eereevesrens T

Quels sont les avantages et les inconvénients des réseaux ou systémes de commande
informatisés que vous connaissez?

] : Avantages Inconvénients

Etes-vous sollicité activement par ’éditeur, le distributeur ou 1e‘grossiste? Si oui,

/

DELAIS DE LIVRAISON

43.

Quel est le délai moyen de livraison (entre le moment ol vous passez la commande
et celui ol vous la recevez) par 'origine géographique de vos fournisseurs?

Jours
Votre propre ville
Au Québec
En Ontario
Dans le reste du Canada
Aux Etats-Unis
En Europe
Ailleurs dans le monde

\\
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RETOURS DE LIVRES

44, Quelles sont les conditions générales des politiques de vos fournisseurs en matiére
de retour de livres? (tarif, délais, etc.)

45. - Quel pourcentage de votre inventaire de livres est constitué de livres .en
consignation? :

[

46. Quelle proportion de vos commandes totales retournez-vous? cececes 30

47. Quelles sont les différentes raisons expliquant les retours de livres?

A\
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PRIX, COUTS ET MARGES

13

48. Par rapport au prix de détail suggéré des ouvrages, quelle part représentent les
composantes suivantes, selon les sources d’approvisionnement?

|

Approvisionnement auprés

gditeurs de [ autres éditeurs ' distributeur i autre distributeur 'd'istribut.

1a province canadiens de la province au Canada a 1'étranger
Achat ouvrages 4 A - % A b4
Colts d'opération - R 3 z 4 4
- N ) I . A veeean 2 4 I 4 I 4
I IR 2 R 2 2 S 4 ceree %
m ieireseeeaans ‘" R 2 A e S N Z Ceees R
L A TN 2 P A b 2 R 4
i ieiecenesas . T A . 2 P 2 A x
B E 21 eeee.. 2 2 N Z R 4
(Remises) 2 Z p 4 2 4
Marge % 3 7. % ‘ z
Prix détail 100 2 100 2 100 % 100 % 100 %

Commentaires:
P~

\\
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CHOIX DU TRANSPORTEUR

14

49. Pour les différentes catégories de commande et les retours de livres, qui décide du
transporteur? (Cochez)

Commentaires:

- DECIDEUR

Commandes
réguliéres

Commandes
spéciales
ou ad-hoc

Retour

Le libraire
(soi~méme) )
Autres (précisez)

Le fournisseur:

- Editeur national

Distributeur national

Grossiste national

- Société-mére nationale
de la librairie

- Fournisseur étranger

Plan de consolidation
des envois

Autres

W
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TYPES DE TRANSPORTEURS -

15

50. Pour les différentes catégories de commande et de retours de livres, qui transporte
les livres? (Cochez) :

Commentaires:

TRANSPORTEUR

Commandes
réguliéres

Caommandes
spéciales
ou ad-hoc

Retour

Le libraire
(soi-méme)

Le fournisseur:

Editeur national

~ Distributeur national

Grossiste national

~ Société-mére nationale
de la librairie

- Fournisseur étranger .

Postes Canada

urs

Canpar

Canadian Pacific Express

Purolator

Autres (précisez) .

W
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LE PAYEUR DU TRANSPORT

16

51. Pour les différentes catégories de commande et les retours de livres, qui paie le
transport des livres? (Cochez)

Commentaires:

PAYEUR

Commandes
réguliéres

Commandes
spéciales
ou ad-hoc

Retour

‘Le libraire

(soi-méme)

Le fournisseur:

- Editeur national’

Distributeur national

Grossiste national

- Société-mére nationale
de la librairie

- Fournisseur étranger

Plan de consolidation
des envois

Autres (précisez)

W\
W
W\




52.

53.

17

L’EFFICACITE DU TRANSPORT DU LIVRE

Quelles sont les raisons qui ont incité votre librairie a organiser une partie ou
I’ensemble des activités de transport des livres que vouz vendez? Plusieurs réponses

peuvent étre cochées.
Le fournisseur ne le faisait pas:

L’horaire de livraison coincidait
mal avec P’horaire de la librairie:

Les délais étaient trop longs:
Les délais étaient irréguliers:

‘Le transport organisé par le fournisseur
était trop coiiteux:

Autres raisons (précisez):

Quelles sont les raisons qui ont incité votre librairie & payer une partie ou I’ensemble
des activités de transport des livres que vouz vendez? Plusieurs réponses peuvent

étre cochées.
Le fournisseur ne paie pas:

Pour mieux organiser le transport
en fonction des besoins de la librairie:

Les frais de transport facturés par.
le fournisseur étaient trop élevés

Autres raisons (précisez):

\\
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COMMANDES: VOLUMES TRANPORTES ET COUT DU TRANSPORT

18

54. Si vous détenez ’information, comment se répartissent annuellement la valeur de vos
~commandes de livres et les dépenses de transport associées selon les principaux

transporteurs?

TRANSPORTEUR

Valeur des
commandes

Colt du
transport

Le libraire
(soi-méme)

Le fournisseur:

Editeur national

Distributeur nationa)

Grossiste national

de la librairie

Société-mére nationale

- Fournisseur étranger

Postes Canada

UPS

Canpar

Canadian Pacific Express

Purolator

Autres (précisez)

Commentaires:

W\

A\
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RETOURS: VOLUMES TRANPORTES ET COUT DU TRANSPORT

55. Si vous détenez I’information, comment se répartissent annuellement la valeur de vos
retours de livres et les dépenses de transport associées selon les principaux

transporteurs?

TRANSPORTEUR

Valeur des
retours

CoOt du
transport

Le libraire
(soi-méme)

Le fournisseur:

- Editeur national

Distributeur national

Grossiste national

- Société-mére nationa‘e
de la librairie

- Fournisseur étranger

Postes Canada

UPS

Canpar

Canadian Pacific Express

Purolator

Autres (précisez)

Commentaires:

W
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TARIFS DE POSTES CANADA
56. Etes-vous au courant de ’existence du programme du Tarif du livre?

Oul:
NON:

57. Etes-vous bénéficiaire de ce programme?

Oul:
NON:

58. Estimez-vous que ce service postal "Tarif livre" est plus avantageux que d’autres
meéthodes de transport? Expliquez.

59. Etes-vous au courant des modifications récentes de ce programme?

OUI:
NON:

60. Si ce programme venait a disparaitre, comment cela affecterait-t-il votre activité?

Trés positivement: = —=——
Positivement: : J—
Aucun effet: emee-
Négativement: E
Trés négativement: = ——=—
Ne sait pas: e

W\
W\
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61. Quelles pratiques seraient souhaitables en matiére de transport et de distribution
pour remplacer le tarif postal du livre?

62. Beéneéficiez-vous de subventions directs pour le transport de vos ouvrages?

OUL: ....... (expliquez)




PLAN DE CONSOLIDATION DES ENVOIS

63.

22

Si vous utilisez, les services d’un plan de consolidation des envois comme le "Book
Industry Freight Plan", précisez lequel, les avantages et les inconvénients pour votre

librairie?

Plan de consolidation des envois:

Avantages:

Inconvénients:

\\
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L’AMELIORATION DU TRANSPORT DU LIVRE

64.

65.

Quelles sont les difficultés les plus importantes qui nuisent a I’efficacité du transport
des livres (éloignement des expéditeurs ou distributeurs, discordance entre les
horaires de livraisons et les horaires d’opération de la librairie, nombreux retours de
livres, manque d’espace d’entreposage a proximité, mauvaise connaissance du marché
par les éditeurs, les distributeurs ou les diffuseurs, mauvaise promotion commerciale
des livres suggérés par les éditeurs, les distributeurs ou les diffuseurs, méthode
d’enregzst:rement des commandes, irrégularité des commandes, longs délais de
livraison, manque de fiabilité des délais de livraison, frais de transport, Ienteur de

" réaction des distributeurs, etc...)?

- Quels éléments ou quelles pratiques pourraient améliorer 'activité de transport et

de distribution du livre, tant sur le plan de la distribution physique que de son coiit
(informatisation généralisée des méthodes de commande, élimination de certaines
étapes dans le processus de commandes, regroupement des expéditions, intégration
plus poussée des activités de transport chez le libraire, utilisation plus intensive des
services privés de transport (firmes de messageries ou de courrier), meilleure
réactivité des distributeurs, amélioration de la rotation des stocks en librairie,
standardisa tion des commandes, diminution des retours de livres, etc.)? Décrivez.

W\
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LES EFFETS DE LA TPS

66. Comment vos ventes des deux premiers trimestres de 1991 se comparent—elles
" respectivement a celles de 19907
_ Comparaison des ventes 1991\1990
(Cochez les deux cases appropriées) Valeur en
- pourcentage
Diminution - Semblables Augmentation
ler trimestre 91\90 ' ) ‘ ceeseas 4
2éme semestre 91\90 _ ’ ‘ ) _ PP 4
67. Selon vous, quels sont les impacts respectifs de la conjoncture économique
defavorable et de Iintroduction de la TPS sur la valeur de vos ventes (cochez ou
indiquez votre évaluation en %)?
IMPACT
trés important important modéré négligeable
Cbnjoncture défavorable - 4
Introduction de la TPS
68. Si vous jugez Pimpact "important" ou "trés important", anticipez-vous que cet
impact s’estompera au cours des prochaines saisons?
69. Avez-vous constaté une modification de la structure des ventes selon, par exemple,
‘les types d’ouvrages achetés (poche ..), les catégories d’ouvrages, les types
d’éditeurs? Si OUl, précisez I’évolution observée? Cette évolution vous parait-elle
reliée a l'introduction de la TPS, et si OUI, pourquoi?
70. Avez-vous ajusté vos prix hors TPS ou eu recours a d’autres types d’ajustement suite

a I’introduction de la TPS?

W\
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ANNEXE: Enrépondre a la question 11.a., si vous ne pouvez fournir une photocopie de vos
derniers états de ventes (annuels ou semestriels) par catégories d’ouvrages,
vous pouvez compléter la grille proposée ci-dessous.

Catégories
d'ouvrages

Sous-catégories d'ouvrages

Ventes annuelles
ou part (%) des
ventes tqta]es

1.0,

1.2.

1.3.

1.4,

1.5.

1.6.

..........

2.1.

2.2.

2.3.

2.4

2.5.

3.1,

3.2.

3.3.

3.4.

3.5.

4.1.

4.2.

4.3.

4.4,

S.1.

5.2.

5.3.

5.4.

6.1.

6.2.

6.3.

6.4,

(La grille se prolonge page suivante ....

W
W\
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Catégories Ventes annuelles
d'ouvrages Sous-catégories d'ouvrages ou part (%) des
ventes totales

IR N 7.1.

7.2.

7.3.

7.4,
- 81

8.2.

8.3.

8.4.
9. ciiennn RN 9.1.

9.2.

9.3.
100 ceiienennes raresann 0.1,

10.2.

10.3.
L PO eereeenae 1.1

1.2.

11.3.
-2 12.1.

12.2.

12.3.
L 13.7.

13.2.
L 14.1.

14.2.
15 e 15.1

15.2
1B, ittt i it i ittt
I 2
TR
R Getssetencasese rereenas teernes

W
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Téléphone:  Fax:

GUIDE D’ENTREVUE DES TRANSPORTEURS

Compagnie:

Adresse:.

Responsable rencontré:

Période d’exercice financier de la compagnie:

1. Dans le transport de colis que vous effectuez, faites-vous du transport de livres?

2.  Etes-vous en mesure d’identifier de facon isolée les envois de livres dans I’ensemble
de vos expéditions?

o

3.  Sur quelle base cette information sur le transport du livre peut-&tre obtenue (quels
sont les renseignement précis et a partir de quel type de dossier (fiche-client, bon
d’expédition,...)? '

\\
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4.

5.

RAMASSAGE

LIVRAISON'

Exclusivement commercial
Plutot commercial
Moitié-Moitié

Plutot -résidentiel

Exclusivement résidentiel

Exclusivement commercial

Plutot commercial

, Moitié-Moitié

Plutdét résidentiel

Exclusivement résidentiel

Dans le transport du livre, desservez-vous essentiellement des adresses commerciales
ou des adresses résidentielles? Cochez.

Y-a-t-il un seuil minimum, en terme de poids, de distance, de volume ou de valeur
du colis, en deca duquel vous ne vous déplacez pas? Expliquez.

6. Avez-vous une tarification spécifique au livre? Quelle est-elle? Si non, expliquez la

7.

structure utilisée.

Etes-vous au courant de l’existence du programme de tarif postal du livre du
Ministére des Communications du Canada?

\\
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8.

9.

10.

L’existence de ce programme a-t-elle influencé 1’€tablissement de vos tarifs de
transport du livre? Dans quel sens?

Si ce programme venait & disparaitre, comment croyez-vous que cela influencerait
votre activité et votre tarif en ce qui concerne le transport du livre? Cochez.

ACTIVITE TARIF
A la hausse A la hausse
A la baisse A la baisse -

Aucun changement Aucun changement

Ne sait pas . Ne sait pas

Commentaires:

Quel est le tarif que vous chargez pour les retours de colis demandés par les
destinataires? A qui facturez-vous cette <charge (I’expéditeur initial ou le

destinataire)?

\\
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11. . Avez-vous des ententes contractuelles avec des expéditeurs de livres (éditeurs,
distributeurs, librairies)? Combien? Quels sont vos principaux clients et quelle est
la part de ces ententes dans votre chiffre d’affaires relié au transport du livre?

12. Quels sont les avantages et les inconvénients relatifs a ce type d’entente?

Avantages:

Inconvénients:

\\
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13. Avez-vous des clients expéditeurs qui sont en fait des regroupements d’expéditeurs

(par exemple, le "Book Industry Freight Plan" organisé par le Book Periodial

"Council)? Si oui, pouvez-vous les énumeérer, indiquer le ou les lieux de collecte pour
chacun de ces regroupements, le volume et les revenus annuels correspondants?

Nom du regroupement Lieux de collecte Volume Colis Revenu

Au meilleur de votre connaissance, quelle est la répartition de votre activité de

14,
transport du livre entre le Canada et 'extérieur du pays, selon l'origine et la
destination? Si c’est possible, indiquez pour deux périodes distinctes, sinon utilisez
la période la plus récente. :
Période 1:
DESTINATION
ORIGINE Canada Etats-Unis ! Autres Pays TOTAL
Poids [Colis | Revenu Poids |Colis| Revernu ! Poids Colis| Revenu Poids Colis| Revenu
(Kg ou Lb)| # (0008$) [(Xg ou Lb) (000$) i(Kg ou Lb)| # | (0008) [(kg ou Lb)| # | (000$)
Canada
Etats-Unis
Autres pays
TOTAL
(
5
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Période 2:

DESTINATION .
ORIGINE Canada Etats-Unis Autres Pays TOTAL
Poids |Colis | Revenu Poids |Colis| Revenu Poids Colis| Revenu Poids Colis| Revenu
(Kg ou Lb)| # (000$) |(Kg ou Lb)| # (000$) |(Kg ou Lb)| # (000$) |(kg ou Lb)| # (000%)
Canada
Etats-Unis

Autres pays

DESTINATION
ORIGINE Urbaine Non-Urbaine TOTAL
Poids |Colis | Revenu Poids |Colis| Revenu Poids . [Colis| Revenu
(Kg ou Lb)| # (000%) [(Kg ou Lb) (000%) |(Kg ou Lb)| # (000%)
Urbaine '
Non-Urbaine
TOTAL
6

TOTAL 4
15. Au meilleur de votre connaissance, quelle est la répartition de votre activité au
Canada, entre les zones urbaines et les zones non-urbaines et selon l’origine et la
destination? On peut considérer que les zones urbaines correspondent aux régions
métropolitaines des grandes villes canadiennes.
Période:

\\
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16.

17.

18.

Selon votre expérience, la demande de transport du livre a-t-elle eu tendance 2
augmenter au cours des derniéres années? Si P’information est disponible, indiquez
le volume transporté et les recettes correspondantes depuis le début de votre activité
de transport du livre? k

Quel est le délai moyen de livraison pour les trajeté suivants?

A Pintérieur d’une méme zone urbaine:

Entre deux zones urbaines:
Montréal - Toronto:

Québec - Vancouver:

D’une zone urbaine a une zone rurale:

Vers les Etats-Unis:

Quelles sont les difficultés les plus importantes qui nuisent a ’efficacité de votre
activité de transport du livre (dispersion des expéditeurs, dispersion des destinataires;
éloignement des destinaires, absence des destinataires au moment de la livraison,
retour de colis remis par les destinataires, discordance des horaires de transport avec
ceux des expéditeurs ou des destinataires, irrégularité des expéditions de livres,...)?

W
\\
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19. Envisagez-vous une stratégie spécifique pour améliorer votre activité dans le
transport du livre (amélioration de la rentabilité actuelle de cette opération,
recherche de nouveaux clients, publicité, tarification plus incitative, etc...)?
Décrivez.

\\
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