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INTRODUCTION

n octobre 1993, Industrie Canada, en

collaboration avec Statistique Canada et avec

Pappui de U'Association canadienne de la
technologie de pointe ainsi que de I'Association
canadienne de la technologie de 'information, a mené
une enquéte aupres des encreprises canadiennes de
produits logiciels. Cette enquéte visait 2 :

* effectuer une premiére étude nationale
qui porterait exclusivement sur 'industrie
des produits logiciels;

* présenter aux chefs d’entreprise des conclusions
clés leur permettant de comparer le rendement
de leur entreprise au rendement moyen des
entreprises canadiennes et américaines;

* définir un modele de mesure permettant
d’évaluer les services offerts par Industrie
Canada aux entreprises canadiennes de
produits logiciels.

METHODE

Un questionnaire a été envoyé 4 260 entreprises
canadiennes de produits logiciels. Cent cing
questionnaires remplis ont été retournés, soit un taux
général de réponse de 40 p. 100. Ce taux variait

cependant d’une question 2 l'autre.

Tous les répondants devaient fournir des
renseignements sur l'exercice se terminant au plus tard
le 30 juin 1993. Les entreprises étaient invitées a
remplir le questionnaire en ayant I'assurance que leurs
réponses étaient confidentielles. Les renseignements
publiés sont donc suffisamment regroupés pour
dissimuler I'identité des différentes entreprises.

REPARTITION GEOGRAPHIQUE

La distribution régionale des répondants est
illustrée 4 la figure 1.

Figure 1 — Distribution régionale des répondants
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POINTS SAILLANTS

ans le cadre de 'enquéte, on a constaté de

grandes différences entre les réponses regues

des entreprises canadiennes de produits
logiciels. Ainsi, les recettes déclarées s’échelonnent de
170 000 $ a plus de 100 millions de dollars!.

Total des recettes d’affaires
déclarées par 89 répondants : 561821 117 $
Nombre total d’emplois - -

déclarés par 100 répondants : 4 959

Productivité (recettes/employé)
pour les 88 entreprises qui ont répondu

a ces 2 questions : 125166 §

La productivité moyenne (recettes/ecmployé) des
entreprises canadiennes ayant un chiffre d’affaires de
plus de 10 millions de dollars est comparable a celle de
leurs homologues américaines. La comparaison avec
les entreprises américaines indique cependant que les
entreprises canadiennes dont le chiffre d’affaires est
inférieur 2 10 millions de dollars doivent tendre vers
Iaccroissement de leur productivité.

Les entreprises ont investi en moyenne 8 p. 100
de leurs recettes dans le marketing er 19 p. 100 dans le
marketing et les ventes réunis. On constate une
relation nette entre I'investissement dans le marketing
et les recettes : les 35 entreprises qui ont investi plus
que la moyenne dans les ventes et le marketing ont
enregistré en moyenne des recettes de plus de 3 fois
plus élevées que celles des autres entreprises.

Les ventes directes, celles réalisées par le personnel
de P'entreprise, représentent 74 p. 100 des recettes.

Sur le marché intérieur, elles comptent pour 92 p. 100
des recettes.

Parmi les 96 entreprises qui ont répondu 2 la
question sur 'exportation, 82 p. 100 exportent leur
produit. Les ventes destinées & 'exportation
représentent 68 p. 100 des recettes des ventes de cette
industrie, et plus de 58 p. 100 de ces ventes se font
aux Etats-Unis. Seulement 6 p. 100 des entreprises
exportatrices ne vendent pas aux Etats-Unis.

Les ventes vers 'Europe représentent 30 p. 100 du
total des exportations.

Lobservation formelle de la productivité, qui se
fait en recueillant des mesures de ce rapport, a éeé
effectuée dans moins du tiers des entreprises.

Quatre entreprises ont déclaré avoir mis en
application un programme de gestion de la qualité du
logiciel qui, a leur avis, permettait de répondre aux
exigences de la norme ISO 9001 de POrganisation
internationale de normalisation. En fait, une seule de
ces entreprises était homologuée et répondait a des
normes internationales reconnues de qualité du

logiciel, notamment les normes ISO 9001 et
AQAP 13 (OTAN).

Les répondants estiment que leur clientele est trés
satisfaite du rendement de leur entreprise quant aux
capacités du produit, a la qualité du produit, aux
services de soutien et & 'influence du client dans la
conception des nouveaux produits.

Les répondants sont cependant moins satisfaits de
leur rendement dans la mise en marché, la documen-
tation du produit et la solution de problemes.

La rentabilité déclarée varie beaucoup selon
les répondants. Dans 'ensemble, elle est modeste,
la moyenne érant de 4 p. 100 aprés impot.

Les entreprises ont investi une moyenne de
3.3 jours et de 562 $ par employé dans la formation.

! Recettes des répondants : tiers inférieur, moins de 1,6 million de dollars; tiers intermédiaire, de 1,6 2 3,15 millions;

tiers supérieur, plus de 3,15 millions.



Sur 61 répondants, environ 57 p. 100 onr eu Les dépenses consacrées a la mise au point de

recours uniquement a des sources internes produits varient grandement. La moyenne de ces
de financement. dépenses érait de 17 p. 100 des recettes totales.

Les 26 entreprises qui ont obtenu un financement Le tableau 1 présente d’autres points saillants tirés
externe avalent un ratio capitaux externes/capitaux de 'enquéte.

propres représentant 53 p. 100 des capitaux propres.

TABLEAU 1 — PRINCIPAUX INDICATEURS DE RENDEMENT

MESURE MOYENNE MOYENNE ELEVEE"
Productivité (recettes par employé) {en milliers de $§) 125 156
Recettes annuelles par entreprise {en millions de $) 6,3 8,2
Dépenses de marketing et de ventes {en % des recettes totales) 19 25
Dépenses de marketing {en % des recettes totales) 8 10
Dépenses associées aux ventes {en % des recettes totales) " 15
Recettes d'exportation {en % des recettes totales) = . : 43 57
Dépenses de R-D (en % des recettes totales) .= - - : 17 22
Marge bénéficiaire brute (en % des racettes total 77 88
Revenu net avant impdt {(en % des recettes fotal "6 13
Revenu net aprés impét (en % des recettes total 4 10
Ratio de liquidité générale e 2,511 31
Nombre moyen d'employés R ‘ 50 63
Jours-farmation par employé 33 438
Ratio d'endettement (médiane** 01 S/0
Répandants qui ont déja un programme normalisé de gestion

de la qualité ou qui en vise un {en %) 45 S/0

* La moyenne élevée exclut tes 25 p. 100 inférieurs des répondants.
™ On a utilisé la médiane plutdt que la moyenne en raison du trés grand éventail de réponses & cette question.




CLASSEMENT DES COMPETENCES
FONDAMENTALES (FACTEURS CLES DE REUSSITE)

n 1991, Industrie Canada a chargé le Groupe Ces FCR ont servi de cadre 4 la présente enquéte.
Econseil Coopers & Lybrand de mener une Le tableau 2 présente le classement de ces huit FCR

importante étude comparative sur 'industrie selon I'importance qui leur est accordée par les
canadienne et américaine du logiciel. Cette étude a répondants. 11 indique aussi le niveau de satisfaction
défini huit facteurs clés de réussite (FCR), parmi des répondants 4 I'égard du rendement de leur
lesquels les entreprises de produits logiciels répartissent entreprise. Uécart entre I'importance accordée par les
leurs ressources pour tenter de se classer au premier répondants a chacun des facteurs et leur degré de
rang des performances. satisfaction concernant le rendement de leur entreprise

a permis de cerner les domaines susceptibles de
soulever le plus de préoccupations pour 'industrie.

TABLEAU 2 — FACTEURS CLES DE REUSSITE

IMPORTANCE* SATISFACTION* Ecart

Service 3 la clientele 48 39 0,9
Qualité du produit 4,7 39 0,8
Mise au point du produit 45 36 09
Rendement de la gestion 43 ‘ 37 0.6
Marketing et ventes 43 . : : 31 1.2
Ressources humaines 4,0 35 0,5
Regroupements stratégiques 3,6 , 29 0,7
Financement d'immobilisations 35 ‘ 31 04
* Le classement est fait selon une échelle de 1 4 5 (1, peu important, et 5, trés important). Les valeurs sont des moyennes

pondérées fondées sur le nombre de répondants qui ont choisi une réponse donnée. Les chiffres sont arrondis a une

décimale prés.




Y aprés Pécart entre le classement du
rendement et celui de la satisfaction, il
semble que le facteur marketing et ventes

soit celul qui préoccupe le plus les répondants.

Pour 86 répondants, les dépenses combinées de
marketing et de ventes représentaient en moyenne
19 p. 100 des recettes, soit 8 p. 100 pour le marketing
et 11 p. 100 pour les ventes. Les répondants qui ont
évalué le facteur marketing et ventes comme important
ou trés important y consacratent 96 p. 100 de plus
que ceux qui ont évalué ce point comme pas ou
peu important.

Il y a une relation évidente entre Vinvestissement
dans le marketing et les recettes de I'entreprise. Les
51 entreprises qui ont consacré moins de 19 p. 100 de
leurs recettes au marketing et aux ventes ont enregistré
des recettes moyennes de 3,1 millions de dollars. Les
35 entreprises dont les dépenses de marketing et de
ventes étatent supérieures 4 19 p. 100 ont enregistré
des recettes moyennes de 11,3 millions de dollars.
Le taux de rentabilité moyen est assez faible, se situant
autour de 4 p. 100 du revenu apreés impét.

Une enquéte récente de Culpepper and Associates?

aupreés des entreprises de logiciels des Etats-Unis
démontre que ces entreprises ont dépensé une
moyenne de 9 p. 100 de leurs recettes totales pour le
marketing et de 19 p. 100 pour les ventes. Les
entreprises canadiennes ont consacré une moyenne de
9 p. 100 de moins que les entreprises américaines au
domaine des ventes et du marketing. La rentabilité
moyenne dans 'industrie américaine érait de 2 p. 100
du revenu apres imp6t.

Par comparaison avec la norme dans I'industrie
américaine, I'industrie canadienne des produits
logiciels semble sous-investir dans le secteur du
marketing ct des ventes. Linsatisfaction des répondants

MARKETING ET VENTES

Iy

a 'égard du rendement de leur entreprise dans ce
domaine pourra diminuer si on modifie la stratégie
d’entreprise pour I'axer davantage sur les fonctions de
marketing et de ventes.

VENTES

Les répondants de I'enquéte totalisaient un chiffre
d’affaires de 562 millions de dollars pour Pexercice se
terminant au plus tard le 30 juin 1993.

La ventilation des recettes (fig. 5, p. 14) refléte
'importance accordée dans 'enquéte aux entreprises de
produits logiciels, puisque 74 p. 100 de ces recettes
proviennent de la vente, de 'entretien et de la mise a
jour des logiciels. Les ventes directes, celles réalisées par
les employés, représentaient 74 p. 100 des recettes.

Au Canada, 92 p. 100 des recettes provenaient des
ventes directes.

La concentration, du point de vue de la
dépendance de Pentreprise envers quelques clients, a
été mesurée en demandant a l'entreprise le pourcentage
de ventes faites 2 ses trois plus importants cliens.

En moyenne, la concentration dans cette industrie est

faible, soit 33 p. 100.

Les entreprises interrogées sont fortement axées
sur 'exportation; 82 p. 100 d’entre elles exportent.
Les ventes destinées 4 'exportation s'élevaient 4
380 millions de dollars, soit 68 p. 100 du chiffre
d’affaires de l'industrie. Dans le cas de 23 p. 100 des
entreprises, les exportations représentaient au moins
80 p. 100 de leur chiffre de ventes, ce qui est
considérablement plus élevé que le résultat de 'enquéte
Culpepper, qui indique une moyenne de 20 p. 100 des
recettes provenant de I'exportation.

2 Les ratios d’exploitation des entreprises de logiciels sont dépouillés chaque année par Culpepper and Associates
d’Atlanta, en Géorgie. Ces derniers nous ont accordé la permission écrite de reproduire certaines de leurs statistiques,
et nous avons mis au point des tableaux permettant de comparer les résultats de leur enquéte A ceux de lenquéte
d'Industrie Canada. Toute mention subséquente de Culpepper fait référence a cette enquéte.




Le tableau 3 indique les recettes d’exportation
des entreprises visées par I'enquéte.

TABLEAU 3 — RECETTES

PROVENANT- DES EXPORTATIONS

EXPORTATIONS EN % % DES
DES VENTES ENTREPRISES
Aucune 18
1-25 - 24
25-50 e 12
50-75 15
75-100 31

La figure 2 illustre la répartition géographique des
ventes 4 I'exportation. Plus de 58 p. 100 des
exportations étaient destinées aux Etats-Unis;
seulement 6 p. 100 des entreprises exportatrices ne
vendaient pas aux Etats-Unis. Les ventes en Europe
représentaient 31 p. 100 des exportations totales.

Figure 2— Pourcentage des ventes a I'exportation

s

Europe 31 % /

Autres pays 11 %

Etats-Unis 58 %




es répondants ont classé le service a la clientle

comme le plus important des FCR. Cependant,

compte tenu de I'écart entre le rendement ct la
satisfaction, il est passé au second rang, a égalité avec la
mise au point du produit.

Les questions relatives au service a la clientele
portaient sur 'année en cours et sur les changements
par rapport A {'année précédente. En général, les
répondants estiment que leur clientele est tres satisfaite
du rendement de leur entreprise du point de vue
capacités du produit, qualicé du produit, services de
soutien et influence du client dans la conception des
nouveaux produits. 1ls sont cependant moins satisfiits
de leur rendement dans les domaines de la mise en
marché, de fa documentation du produit et de la
solution des probléemes. Dans 'ensemble, environ la
moitié des entreprises interrogées ont fait le suivi de
leur rendement en matiere de service  la clientele.

Le tableau 4 présente les aspects du service a la
clientele examinés dans cette enquéte en regard du
niveau de satisfaction des répondants quant au
rendement de leur entreprise.

SERVICE A LA CLIENTELE

Le domaine ou Pon constate la plus forte
diminudon du rendement (19 p. 100 par rapport a
Pannée précédente) est celui de la solution des pro-
blemes des clients. Malgré cette diminution, 70 p. 100
des répondants considerent leur rendement tres élevé
dans ce domaine (4 ou 5 réponses sur une possibilité
de 5). Bien que cette diminution indique qu'il peut y
avoir 1 matiere 4 problemes, 74 p. 100 des répondants
assurent un suivi systématique de leur rendement en
regard des plaintes des clients, ce qui leur permet de
prendre les mesures cotrectives qui s'imposent.

Ce tableau indique également que seulement
54 p. 100 des entreprises sont tres satisfaites de leur
rendement en matiere de mise en marché par rapport a
celui de teurs concurrentes. Dans ce méme domaine,
10 p. 100 des répondants indiquent une diminution de
Jeur rendement par rapport i 'année précédente,
tandis que 27 p. 100 déclarent une augmentation.
Cette baisse pourrait poser un probleme, surtout en
sachant que seulement 27 p. 100 des répondants
assurent un suivi systématique et comparatif de la mise
en marché.

- TABLEAU 4 — SERVICE A LA CLIENTELE {EN %)

« Trés satisfait »
du rendement de
Ventreprise

Changement du rendement
par rapport a I'année précedente* Suivi
structuré

DomAINE (4 ou 5 réponses) Augmenté Egat  Diminué (Oui)
Influence du client dans

la conception de nouveaux produits 87 42 56 2 57
Satisfaction du client 4 I'égard '

des capacités du produit 91 43 1 45
Satisfaction du client a I'égard S

des services de soutien 87 . 54 1 51
Satisfaction du client a V'égard S

de la qualité du produit - 86 8 . 56 -4 51
Nombre de probiémes non résolus 70 27 - 54 19 74
Mise en marché par rapport

aux concurrents 54 27 64 10 27
Satisfaction du client a I'égard

de la documentation 52 37 60 4 59

* En raison de 'arrondissement des nombres, il se peut que le total n’égale pas 100.




ompte tenu de I'écart entre 'importance
‘ accordée par les entreprises 2 un FCR et leur
satisfaction quant 2 leur rendement dans ce
domaine, la mise au point du produit a été classée au
deuxiéme rang en tant que sujet de préoccupation (de

méme que le service 2 la clientele), et la qualité du
produit, au quatrieme rang,.

MIiSE AU POINT DU PRODUIT

Les réponses aux questions sur les méthodes de
conception des logiciels soulevent des doutes quant au
réle des méthodes normalisées de mise au point des
produits dans un processus efficace (Merise, ou une
méthode orientée-objets qui soit reconnue). Seulement
25 p. 100 des 105 répondants ont dit avoir adopté
une méthode de mise au point du produit. Pourtant,
37 p. 100 des répondants indiquent que 50 p. 100
ou plus de leurs logiciels sont congus selon une telle
méthode. Cette contradicrion reflete sans doute
Pincertitude quant a ce qui constitue une méthode de
conception de logiciels : 12 p. 100 des répondants ont
nommé une méthode connue, mais les autres ont
mentionné divers outils d’élaboration ou le Software
Engineering Institute Capability Maturity Model
(SEI CMM). .

Quelque 42 p. 100 des entreprises ont congu la
moitié ou plus de leur code en intégrant des méthodes
de génie logiciel assisté par ordinateur (GLAO), des
techniques orientées-objets et des bibliotheques

d’objets.

TABLEAU 5 — NORMES DE QUALITE ET EVALUATION DU PROCESSUS

MISE AU POINT ET QUALITE DU PRODUIT

Moins du tiers des entreprises assuraient un suivi
de leur productivité en recueillant des mesures
métriques sur ce sujet.

QUALITE DU PRODUIT

Alors que 91 p. 100 des entreprises considerent la
qualité du produit comme trés importante, 56 p. 100
de ce groupe n'avaient pas encore mis en place ou
commencé  travailler 2 un programme de gestion
de la qualité pour I'élaboration de leurs logiciels.

Dans I'ensemble, 41 p. 100 des répondants
travaillaient 2 mettre en ceuvre un programme de
gestion de la qualité des logiciels. Cependant, seule-
ment quatre entreprises avaient déja mis en place un
programme qu'elles estimaient suffisant pour 'homo-
logation du produit en vertu de la norme ISO 9001.

Comme il est indiqué au tableau 53, deux
répondants ont déclaré seulement trois produits
homologués en vertu des principales normes de qualité
des logiciels ('homologation confere un avanrage
concurrentiel croissant pour avoir acces au marché
international et A celui des gouvernements). Lune des
entreprises détient deux de ces homologations en vertu

des normes 1SO 9001 et AQAP 13 (OTAN).

D’apreés les normes de qualité que les entreprises
tentent d’atteindre, il est évident que 'ISO 9001 sera
la norme de choix comme systeme de gestion de la
qualité des logiciels. Il est probable que les exigences
en matitre de contrats établies par les acheteurs
potentiels inciteront les entreprises 4 appliquer
ce genre de systéme.

AQAP 13 (OTAN)

HoMOLOGATION OU EVALUATION EN PLACE EN PREPARATION
(EI’I %)

1S0 9001 28

Evaluation SEI CMM : 6

Institute of Electrical and Electronic Engineer Inc. 1 2




GESTION ET RESSOURCES HUMAINES

PRODUCTIVITE

Lutilisation efficace des ressources humaines est
un élément essentiel de la réussite des entreprises de
produits logiciels; Cest ce qu'ont signalé bon nombre
de chefs d’entreprises lorsqu’ils ont énuméré les
principaux facteurs de leur réussite. Les gestionnaires
doivent donc porter une attention rigoureuse a la
productivité de leur personnel. Lune des mesures les
plus courantes pour déterminer la productivité est le
rapport recettes/employé.

Pour I'ensemble des entreprises, la moyenne
de la productivité, mesurée par le rapport recettes
totales/nombre total d’employés, érait de 125 000 $.
Le tableau 6 présente une ventilation des recettes des
entreprises et une comparaison avec les données
de I'enquéte Culpepper and Associates pour les
Etats-Unis.

Les entreprises installées au Canada qui ont des
ventes de plus de 10 millions de dollars avaient une
productivité comparable a celle de leurs homologues
américaines’. Cependant, la comparaison avec les
entreprises américaines fait ressortir que les entreprises
canadiennes dont les ventes sont inférieures a
10 millions de dollars doivent centrer leur effort sur
P'augmentation de leur productivité.

SCOLARITE

La figure 3 illustre la répartition des employés
selon leur niveau de scolarité. Y figurent les
3 917 employés des 95 entreprises qui ont fourni une
répartition. Les catégories les plus importantes sont
celles des employés qui ont fait des études univer-
sitaires de premier cycle (38 p. 100) et des érudes
universitaires supérieures (24 p. 100).

TABLEAU 6 — MESURE DE LA PRODUCTIVITE — RECETTES

INDUSTRIE CANADA

ENQUETE CULPEPPER

* Il s’agit de moyennes non pondérées.
Nota — Au 30 juin 1993, le taux était le suivant : 1 $ CAN = 1,2820 $ US.

Recettes moyennes Recettes moyennes
RECETTES de I'entreprise de l'entreprise
DE L'ENTREPRISE Répondants par employé* Répondants  par employé*
<3 millions de $ 54 . 8Yi & 10 118000 $
3-10 millions de $ 26 102000'$ 23 142000 $
> 10 miltions de $ 8 167000 $ 65 184000 $

3 Pour de plus amples renseignements sur la productivité de Pindustrie américaine du logiciel, voir le récent article de
Sofi Letter — * Trends and Strategies in Software Publishing 7, 4 avril 1994, vol. 10, n° 22. Cité avec la permission de

Jeff Tarrar.



Figure 3 — Répartition def.s émploYés;se;l;bn le niYeau' 'délsrcblaritié_'.f _

Autres dipldmes Doctorat Autres grades Grades du Diplome Secondaire
supérieurs premier cycle technique
FoORMATION Le tableau 7 présente la liste des domaines de

formation selon 'importance qui leur est accordée par
les répondants. La R-D est considérée comme le
domaine le plus important. Le personnel de R-D a
recu une formaton sur différents sujets : 82 p. 100 des
répondants ont fourni une formation axée sur les
systémes d’exploitation, 55 p. 100, une formation sur
les méthodes, et 46 p. 100, une formation sur les
normes. D’autres sujets, notamment les langages et les
outils, ont été couverts par 40 p. 100 des répondants.

Les entreprises interrogées ont investi en moyenne
3.3 jours et 562 $ par employé dans la formation.
Celles qui ont évalué les ressources humaines comme
trés. importantes ont consacré A peu pres deux fois plus
d’argent et de jours-personnes 2 la formation que celles
qui ont évalué ce facteur comme n’étant pas trés
important.

Les ventes et le marketing sont classés au deuxieme
rang en importance. Les autres domaines mentionnés
sont le service 2 la clientele et la formation technique.

TABLEAU 7 — PRIORITE EN MATIERE DE FORMATION (EN %)

REPONSES”
Domaine 1-2 (FAIBLE) 3 4-5 (ELEVEE)
R-D 5 22 74
Ventes 27 S 21 53
Marketing 33 < 25 42
Gestion 39 32 29
Finances et administration 53 T8 14
Autres domaines™ 9 : 17 74

Les réponses sont classées selon une échelle de 1 2 5, 1 indiquant une priorité faible et 5, une priorité élevée.
" Pour les entreprises qui loffraient, le catégorie « autres domaines » est classée comme premitre priorité.




EXPERIENCE EN GESTION

La figure 4 illustre le niveau d’expérience des
cadres supérieurs. La plupart des directeurs généraux
avaient plus de dix ans d’expérience.

Figure 4 — Expérience des cadres supérieurs
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es répondants de enquéte ont classé les

regroupements stratégiques a 'avant-dernier rang

parmi les huit compétences fondamentales
examinées. Cependant, 75 entreprises ont déclaré faire
partie d’un ou de plus d’un regroupement stratégique.
De ce groupe, 91 p. 100 sont associés pour la
distribution du produit, 51 p. 100, pour la mise au

point du produit, et 24 p. 100 ont une association
financiére.

On compte 1 107 regroupements en matiere de
distribution, dont 47 p. 100 avec des distribuceurs
américains, 25 p. 100 avec des distributeurs canadiens,
15 p. 100 avec des distributeurs européens, et
10 p. 100 avec des distributeurs d’autres pays.

REGROUPEMENTS STRATEGIQUES

Parmi les 177 regroupements en matiere de mise
au point du produit, 59 p. 100 sont établis avec des
partenaires américains et 27 p. 100, avec des
partenaires canadiens.

On compte 99 associations financieres, dont
43 p. 100 au Canada, 34 p. 100 avec des partenaires

américains et 21 p. 100 avec des partenaires européens.



| est intéressant de noter que les répondants ont
Ic[assé le financement des immobilisations au
dernier rang des FCR, ce qui va a 'encontre de la
perception courante sur les obstacles a la croissance des
entreprises canadiennes. Cette faible cote peut indiquer
que bien des entreprises canadiennes ont trouvé des
moyens de régler ce probleme. Bien quon air assisté
récemment 2 un certain nombre d’émissions initiales
dignes d’attention, la principale source de financement
demeure les bénéfices non répartis. Cependant, le
recours exclusif au financement interne peut freiner
sérieusement la croissance potentielle des entreprises.

INDICATEURS FINANCIERS
Le tableau 8 présente certains des principaux
indicateurs financiers.

TABLEAU 8 — PRINCIPAUX

RENDEMENT FINANCIER

Une proportion de 76 p. 100 des entreprises
répondantes bénéficiaient d’'une marge de crédit
i la banque, ce qui indique une capacité d’emprunt sur
la base du compte clients. La moyenne du ratio de
liquidité générale (actif a court terme/passif a court
terme) est de 2,5/1. Il est généralement admis qu'un
ratio de 2/1 est signe d’une situation financiere solide.
Les faibles raux de financement public et privé refletent
le probleme perpétuel de la sous-capitalisation auquel
font face les entreprises canadiennes de logiciels. Parmi
les 61 répondants a la question sur les sources de
financement, 57 p. 100 avaient recours exclusivement
A des sources tnternes. Les 26 entreprises qui ont
obtenu un financement externe avaient un ratio
capitaux externes/capitaux propres représentant
53 p. 100 des capitaux propres.

La médiane du taux de rendement des capiraux
propres ¢tait de 16 p. 100. Le ratio de liquidit¢
générale et le rendement des capitaux propres se

INDICATEURS FINANCIERS

INDICATEURS FINANCIERS

Marge de crédit de la banque/dette totale {(en %)
Marge de crédit/dette totale et capitaux propres (en
Capital risque et capital privé/capitaux propres {ef
*Capital public/capitaux propres (en %) =
Ratio de liquidité générale

* La moyenne élevée exclut les 25 p. 100 inférieurs des répondants.

MOYENNE MOYENNE ELEVEE*
4 55
18 24
29
15
311

TABLEAU 9 — TAUX DE RENDEM

ENT DES CAPITAUX PROPRES (TRCP)

RECETTES NOMBRE INDUSTRIE CANADA

DES ENTREPRISES DE REPONDANTS Mebiane - TRCP
En%

<3 millionsde $ 16

3-10 millions de $ 19 27

> 10 millions de $ 7 12

Tous les répondants 61 16

13
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comparent avantageusement aux chiffres de 'industrie
américaine présentés par Culpepper and Associates.
Aux Etats-Unis, la médiane du raux de rendement des
capitaux propres était également de 16 p. 100, mais la
médiane du ratio de liquidité générale était de 1,5/1.
La médiane du ratio d’endettement était de 0,7/1 au
Canada, tandis que Culpepper indiquait un rapport de
1,0/1 pour les Etats-Unis. Du point de vue financier,
Pindustrie canadienne est administrée de fagon un peu
plus prudente que 'industrie américaine.

Le tableau 9 présente une ventilation du taux de
rendement des capitaux propres selon la taille des
entreprises.

RECETTES ET DEPENSES

La ventilation des recettes et des dépenses .

moyennes par catégorie est présentée aux figures 5 et 6,
respectivement.

Le coiit moyen des produits vendus, qui représente
22 p. 100 des dépenses totales, est identique au chiffre
fourni par Culpepper and Associates pour les Erats-

Figure 5 — Pourcentage moyen des recettes totalés
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Unis. Si 'on considére uniquement les entreprises dont
les ventes en matériel figurent pour moins de 5 p. 100
des ventes totales, les répondants de 'enquéte
d’Industrie Canada ont une moyenne de 19 p. 100
pour le cotit des produits vendus, tandis que ceux de
I'enquéte Culpepper ont une moyenne de 16 p. 100.

La moyenne des dépenses en mise au point de
produits correspond 2 17 p. 100 des recettes totales.

TABLEAU 10 — RENTABILITE

APRES IMPOT

TRANCHE DE ENTREPRISES
RENTABILITE (En %)
Non rentable ‘ ‘ 16
0-3% ‘ 18
3-5% i 16
5-8% B 16
8-13% 13
13-20 % 12

>20 % 10

RENTABILITE

Le taux moyen de rentabilité (revenu net apres
impdt/recettes totales) des entreprises de 'enquéte érait
de 4 p. 100.

Le tableau 10 indique le pourcentage d’entreprises
par tranche de rentabilicé.

Le tableau 11 compare la rentabilité des entre-
prises de I'enquéte d’Industric Canada et de celle de
Culpepper, selon la taille.

Les pertes affichées par le groupe des plus grosses
entreprises sont étonnantes, compte tenu de la
rentabilité de I'ensemble de I'industrie. Etant donné le
petit nombre d’entreprises dans ce groupe (huir), ces
résultats peuvent étre atcribuables 3 un changement
structurel important au sein de deux ou de trois d’entre
clles au moment de 'enquéte d’Industric Canada.

Il faudra donc faire preuve de prudence si on extrapole
a partir de ces résultats

TABLEAU 11 — RENTABILITE, SELON LA TAILLE DES ENTREPRISES

INDUSTRIE CANADA

ENQUETE DE CULPEPPER

RECETTES DES

ENTREPRISES Répondants aprés

B
<3 millionde$ 53 ) 8
3-10millionde $ 26 6
> 10 million de $ 8 (15)
Tous les répondants 8 4

Moyenne — marge
bénéficiaire nette

Implt ;.

Moyenne — marge
bénéficiaire nette

Répondants apres impot
En %
10 (9)
23 5
65 3
96 2

15



DROITS DE PROPRIETE INTELLETUELLE

n dernier domaine touché par 'enquéte est la

protection des droits de propriété intellec-

tuelle, préoccupation fondamentale pour les
entreprises qui fabriquent des logiciels. La figure 7
indique le degré de protection des entreprises inter-
rogées. Une proportion de 38 p. 100 d’entre elles
utilisent plus d’un type de protection. Lenregistrement
du droit d’auteur est la forme de protection la plus
couramment employée; 72 p. 100 des entreprises ont
enregistré leurs logiciels. Les contrats, les licences, les
mécanismes de sécurité et la protection du code source
sont d’autres moyens de protection des droits de
propriété intellectuelle mentionnés.

La Software Publishers Association ainsi qu'un
certain nombre de grandes entreprises commencent &
marquer des points en ce qui concerne [a défense de
leurs intéréts. En ayant une protection juridique
appropriée, les entreprises sont en mesure de faire
valoir leurs droits.

Les redevances provenant des licences
d’exploitation constituent une autre source de recettes.
Méme si une entreprise ne commercialise pas son
produit, elle peut assurer la protection des recettes
éventuelles en investissant dans ses idées et en
les protégeant.

Figure 7 — Protection des droits de propriété intellectuelle
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CONCLUSION

n extrapolant & partir des données des

105 répondants a lenquéte (sur un total de

260 entreprises auxquelles Industrie Canada
a envoyé un questionnaire), on peut conclure que
'industrie des produits logiciels au Canada représente
un marché annuel d’au moins 1 milliard de dollars. En
méme temps, 'enquéte indique que cette industrie se
compose surtout de petites et de moyennes entreprises
et quelle est fortement axée sur 'exportation, ce qui
démontre la compétitivité internationale des entre-
prises canadiennes.

La rentabilité et la stabilité financiere des
entreprises canadiennes, mesurées a I'aide de divers
indicateurs financiers, sont aussi bonnes sinon
meilleures que celles de l'industrie américaine.

Les mesures de la rentabilité (moyenne), du ratio
d’endettement (médiane) et du ratio de liquidité
générale (moyenne) indiquent toutes que, du point de
vue financier, 'industrie canadienne a un mode de
gestion plus traditionnel.

Toutefois, la productivité, mesurée en fonction des
recettes par employé, est dans 'ensemble nettement
inférieure i celle des entreprises américaines, en
particulier dans le cas des petites entreprises. Cela
démontre qu'il y a encore des possibilités d’améliorer
efficacité dans V'utilisation des ressources humaines.

Limportance accordée par les chefs d’entreprise au
service 2 la clientele et A la qualité du produit indique
que les efforts de compétitivité dans industrie du
logiciel visent actuellement ces deux éléments, plutot
que d’autres facteurs de concurrence. Il est donc fort
étonnant d’apprendre que seulement 40 p. 100 des
répondants recherchent ’homologation de leurs
procédés de mise au point des produits selon des
mécanismes normatifs de controle de la qualité. Les
chefs d’entreprise ont signalé leurs préoccupations au
sujet de 'augmentation du nombre de problemes de
service 2 la clientele non résolus (ou trop lentement
résolus); ceci ne fait que souligner 'urgence d’adopter
des méthodes normalisées de contréle de la qualité
dans la mise au point des produits.

Le fait que les dirigeants d’entreprises n’hésitent
pas a exprimer leur insatisfaction au sujet du
rendement de leur entreprise indique qu'ils ne sont pas
fiers de leur compétitivité dans rous les domaines. Clest
au volet du marketing et des ventes quapparait le plus
grand écart entre importance que les dirigeants
accordent A cette compétence fondamentale et leur
satisfaction quant aux résultats enregistrés par leur
entreprise. C’est aussi un domaine ol il semble qu'ils
sous-investissent par rapport a la concurrence
américaine, car les entreprises américaines de logiciels
investissent proportionnellement 50 p. 100 de plus
dans les activités de marketing et de ventes que les
entreprises canadiennes. Par conséquent, le probleme
de rendement dans le domaine du marketing et des
ventes suggéré par le large écart entre la cote de
Pimportance et celle de la satisfaction peut avoir une
solution simple : accroftre I'investissement dans ce
domaine de maniére 3 approcher les résultats des
entreprises Concurrentes.

Il est évident que tout changement dans Iéquilibre
des dépenses devra se faire graduellement, car les taux
de rentabilité actuels ne permettent pas une
augmentation massive des investissements dans 'un ou
I'autre secteur des opérations. 1l est également essentiel
qu'une attention particuliere soit accordée aux
stratégies de marketing et de ventes, de maniére 2
donner une efficacité¢ maximale aux nouveaux
investissements dans ce domaine. Associée A certe
efficacité accrue, une augmentation graduelle des
investissements dans le domaine du marketing et des
ventes se traduira probablement par une compétitivité
plus forte face A 'industrie américaine dominante, une
augmentation a long terme de la productivité globale
des entreprises, et une vitalité sans cesse renouvelée des
entreprises canadiennes de produits logiciels au sein du
marché international.




COMMENTAIRES : VOTRE COLLABORATION
SERAIT APPRECIEE

RAPPORT D'ENQUETE SUR LES PRODUITS LOGICIELS

Pour nous aider & améliorer nos produits d’information, nous vous invitons 4 prendre un moment
pour nous donner vos commentaires.

1. De quelle maniere ce rapport a-t-il répondu 2 vos besoins de renseignements ?
(Encercler un numéro)

1 2 3 4 5

Pas du tout Tres bien

2. Quelles autres analyses aimeriez-vous qu’on vous présente ?
q

3. Avez-vous des commentaires au sujet de cette analyse ?

4. Y a-t-il d’autres enquétes ou analyses qui, selon vous, devraient étre menées ?

Retourner cette page a :
Direction générale de 'industrie des technologies de I'information
Produits logiciels et services informatiques

Industrie Canada

Télécopieur : (613) 952-8419



