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Methodologie

= Méthode de sondage : En ligne.

= Profil des répondants : Propriétaires d’entreprises et décideurs du panel Points de vue BDC et du panel
Maru/Matchbox (anciennement Angus Reid).

= Dates du sondage : Du 18 au 30 avril 2018.

= Marge d’erreur : La marge d'erreur maximale pour un échantillon probabiliste de 951 répondants est de + 3,3
point de pourcentage, 19 fois sur 20*.

= Le traitement statistique des données et I’analyse des résultats ont été réalisés par I'équipe Recherche et
intelligence de marché de BDC.

= Facteurs de pondération : Les résultats ont été pondérés par région et par nombre d'employés.

= Note au sujet du traitement des données : Sauf indication contraire, les bases de calcul excluent les
répondants qui ont préféré ne pas répondre a la question.

*Comme ce sondage est basé sur un échantillon non probabiliste, ces chiffres doivent
étre interprétés avec prudence. BDC — Besoins d’affaires et solutions potentielles, mai 2018
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Sommaire des résultats

Utilisation de produits et services de financement et de conseil

= Les préts a terme et les services-conseils sont les plus fréquemment utilisés : plus
I'entreprise est grande, plus les produits et services utilisés sont nombreux.

= Plus l'entreprise est grande, plus il est probable qu'elle se tourne vers des sources formelles
de conseils ; les petites entreprises sont plus susceptibles de se tourner vers des ressources
informelles ou en libre-service.

Occasions, obstacles a la réussite et solutions efficaces

= Les répondants ont le plus souvent identifié la croissance, I'innovation et le développement
de marchés comme leurs plus grandes occasions d'affaires. Les principaux obstacles percus
pour saisir les opportunités sont de nature financiere, en particulier pour les petites
entreprises.

= Trouver des employés qualifiés est considéré comme une solution efficace aux problemes de
la plupart des entreprises, surtout pour les plus grandes.

On a ouvert nos critéres de sélection. On recherche avant tout des

gens motivés et ensuite, on les forme. [...] C’est la stratégie qu’on
va prendre pour le futur.
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Sommaire des résultats (suite)

Ambition
= Environ un tiers des répondants se disent tres ambitieux.

Transition d’entreprise

= Plus I'entreprise est grande, plus les intentions de quitter I'entreprise dans un délai de 5 ans
sont élevées. Parmi ceux qui ont l'intention de quitter leur entreprise, environ un tiers ont
I'intention de vendre I'entreprise a des acheteurs externes.

= Par ailleurs, les répondants nous ont dit que I'acquisition est souvent une étape nécessaire a
la croissance, mais gu'elle comporte de nombreux défis.

Ce que je trouverais utile, ce serait d'avoir une feuille de route

des différentes étapes que je dois suivre et qui m'indique ce que
je dois faire pour ne rien manquer.

Activités d'internationalisation

= L'exportation et 'importation sont les activités les plus souvent déclarées. Plus I'entreprise
est grande, plus elle est susceptible d'étre active au niveau international.

= Les Etats-Unis demeurent le marché sur lequel les entreprises canadiennes sont les plus
actives. Les plus grandes entreprises sont significativement plus présentes sur les différents
marchés américains, ainsi qu'au Mexique.
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Les préts a terme et les services-conseils sont les plus
frequemment utilisés, globalement.

Q.10 Avez-vous utilisé et avez-vous l'intention d'utiliser les services et les types de financement suivants?

Utilisé durant les 2 derniéres années [N Z1%

Utilisation

Prét &l terme Veut l'utiliser au cours des 2 prochaines années | | IININININIINGEE 238% totale:
(n=845) 61 %

N'a pas et ne veut pas l'utiliser [ ENNRNEGIELEGEGE 37%

Financement mezzanine,
financement
subordonné, quasi-fonds
propres, capital de

croissance -
' ‘ N 7 419
(n=822) N'a pas et ne veut pas l'utiliser 74%

Utilisé durant les 2 derniéres années [l 6% _
Utilisation
Veut l'utiliser au cours des 2 prochaines années [ 15% totale:
21 %

Utilisé durant les 2 derniéres années [N 24% Utilisati
, , tilisation
Seer:r?:sécs%lsells Veut l'utiliser au cours des 2 prochaines années | [INNNNEGEGEGEGEEEE 30% totale:

_ 48 %
N'a pas et ne veut pas I'utiliser [ NG 419%

Utilisé durant les 2 derniéres années [l 4%

: : Utilisation
Caplt(?llzcéi]r-l)sque Veut l'utiliser au cours des 2 prochaines années [N 15% totale:

21 %
N'a pas et ne veut pas l'utiliser | [INEGGGEE—— 73%

Base : Tous les répondants. Ceux qui ont préféré ne pas répondre ont été exclus de la base de calcul. Les réponses multiples étaient permises; par conséquent, le total
peut différer de 100 %.



Pres de la moitié des fonds sont ou seront utilisés pour
financer des actifs tangibles, mais la part des
filnancements intangibles n'est pas négligeable.

Q.11 Qu'avez-vous financé ou avez-vous l'intention de financer avec cet argent?

m Actifs tangibles m Actifs intangibles m Actifs tangibles et intangibles

Base : Ceux qui ont utilisé ou ont I'intention d'utiliser un prét a terme, un financement mezzanine, un financement subordonné, des quasi-fonds propres ou du capital de
croissance (n=577). Ceux qui ne savaient pas ou qui ont préféré ne pas répondre ont été exclus de la base de calcul.
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Pres de 7 répondants sur 10 se disent ouverts a l'idee
de faire une demande de financement en ligne.

Q.12 Seriez-vous ouvert/e a faire votre demande de financement en ligne, au lieu de rencontrer en personne le représentant d'une
institution financiere?

m Oui, quel que soit le montant requis  ® Oui, mais seulement si le montant requis est inférieur a 250 000 $ ®Non Ne sait pas

Base : Ceux qui ont l'intention d'utiliser un prét a terme, un financement mezzanine, un financement subordonné, des quasi-fonds propres ou du capital de croissance
(n=309). Ceux qui ont préféré ne pas répondre ont été exclus de la base de calcul.
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Les répondants ont identifié la croissance, l'innovation
et le développement de marches, au pays et a
I'etranger, comme leurs plus grandes opportunités.

Q.13 Quelle est la plus grande opportunité que vous voyez pour votre entreprise?

Croissance

Innovation

Croissance a l'international

Transformation et innovation numériques
et technologiques

Opérations

Economie

Ressources humaines

Gouvernement et mise en ceuvre des
politiques

\ 4

Accroitre et maintenir notre
base de clients (11 %)

Soutenir la croissance (6 %)
Pénétrer de nouveaux marchés
(4 %)

Accrofitre la compétitivité / notre
part de marché (4 %)
Augmenter les ventes (4 %)

\ 4

Se spécialiser / Exploiter des
secteurs a fort potentiel de
croissance (14 %)

Se diversifier (10 %)
Développer de nouveaux
produits ou services (5 %)

Base : Tous les répondants (n=693). Ceux qui ne savaient pas ou qui ont préféré ne pas répondre ont été exclus de la base de calcul. Les réponses multiples étaient
permises; par conséquent, le total peut différer de 100 %.
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Les principaux obstacles percus sont de nature
financiere.

Q.14 Qu'est-ce qui vous empéche de saisir cette opportunité [que vous voyez pour votre entreprise]?

Avoir acces au fonds de roulement 54% 30% 15% R4

Avoir accés a des capitaux pour poursuivre une stratégie de croissance 51% 31% 14% LA

@ Trouver les bons contacts ou partenaires 47% 33% Yl 5%
Avoir accés a des capitaux pour financer des actifs intangibles 3%
@} Trouver et recruter des travailleurs qualifiés 41% 37% 19% PFERG
$

EﬁCapacité opérationnelle 41% 43% 14% B

Avoir accés a des capitaux pour financer des actifs tangibles 39% 35% 24% 2%
Trouver et recruter des travailleurs abordables 37% 1) 23% 2%

Avoir acces a des capitaux pour faire une acquisition 35% 29% 33% 3%

Avoir acces a une expertise ou a des informations abordables 34% 44% 19% RpAA)

® Nous empéche ® Ne nous empéche pas B Sans objet Ne sait pas

Base : Ceux qui ont mentionné une opportunité pour leur entreprise (n=693). BDC — Besoins d’affaires et solutions potentielles, mai 2018
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Les défis stratégiques et de planification sont moins

souvent nommes.

Q.14 Qu'est-ce qui vous empéche de saisir cette opportunité [que vous voyez pour votre entreprise]?

@} Pouvoir déléguer a des personnes dignes de confiance

Etre en mesure de développer un avantage concurrentiel fort

Trouver l'information, I'expertise et les connaissances dont nous avons
besoin quand nous avons besoin d'aide

Qﬁg Niveau de risque pergu élevé
tre en mesure d'innover et de saisir I'occasion qui se présente

\Z g

%g Etre en mesure de développer de nouveaux produits et services
q a

X et

re en mesure d'élaborer et d’exécuter une stratégie et un plan
d'action

"]]F Ne pas avoir les bons outils et/ou la bonne technologie

=<
Préparer la transition de I'entreprise

I@ Trouver les bons fournisseurs

® Nous empéche

Base : Ceux qui ont mentionné une opportunité pour leur entreprise (n=693).

® Ne nous empéche pas

33% 43% AV 3%
29%
28% 50% 18% [
27% 40% 27% 6%

52% 16% BEEA)

24% 58% 14% FAVA)
22% 53% 24% 1%
20% 61% 14% B
20% 57% A 3%
16% 46% 34% 5%
14% 57% 28% 1%
B Sans objet Ne sait pas

BDC — Besoins d’affaires et solutions potentielles, mai 2018
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La recherche d'employés qualifiés est percue comme une
solution pour la plupart des entreprises sondées.

Q.15 Voici certaines actions qui pourraient avoir un impact sur le succés de votre entreprise. Placez chacune d'entre elles dans l'une
des boites suivantes.

Trouver des employés hautement qualifiés pour des roles et des

0 [
responsabilités a valeur ajoutée 4% L0060
Accéder a des capitaux pour accroitre la capacité de production 43% 13% 9% [11%
Accéder a des capitaux pour mettre au point de nouveaux produits, 5
services ou processus 42% 10008 57 R
Accéder a des capitaux pour investir dans le marketing et les ventes 41% 17% 10%/ 14%
r\ig Elaborer et exécuter des plans de marketing et de vente efficaces 37% 36% 7% 13%
Accéder a des capitaux pour acquérir d'autres entreprises 33% 1% 7%6%
=<
Acquérir et intégrer une autre entreprise 33% 6%7%05%

Accéder a des capitaux pour acheter de la machinerie ou de la

technologie afin d'améliorer la productivité 32% 170 8% FLLW0

Accéder a des capitaux pour prendre de I'expansion sur les marchés 29% 7% 7%5%

internationaux
r\ig Définir et mettre en ceuvre la stratégie globale de I'entreprise 29% 43% 5% 16%
B Impact élevé mais tres difficile a faire H Impact élevé et facilement réalisable H Faible impact et tres difficile a faire

= Faible impact mais facilement réalisable Ne s'applique pas

Base : Tous les répondants (n=853). BDC — Besoins d’affaires et solutions potentielles, mai 2018
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Les autres actions ayant un impact sont de nature plus
diverse.

Q.15 Voici certaines actions qui pourraient avoir un impact sur le succés de votre entreprise. Placez chacune d'entre elles dans l'une
des boites suivantes.

bmd Utiliser les technologies numériques pour accéder a de nouveaux

marchés ou modifier votre modeéle d'affaires 25% 30% 9% _16%

¥ Traduie s ivest |
= raduire les |r_1vest|ssements en R&D en nouveaux prodwts ou
services que les consommateurs achéteront 25% 13% 6%5

P

Préparer I'entreprise a la transition 24% 17% 9% | 13%

N\ . L .
— ldentifier et mettre en ceuvre la bonne stratégie de croissance
internationale pour votre entreprise 24% 1650 794

$
Eﬁ Optimiser les opérations et améliorer I'efficacité 23% 38% 8% [ 20%

@1 Avoir une équipe ou des gens RH avec les habilités nécessaires pour

attirer, développer et retenir les talents 23% 13% 8% _14%

il Utiliser la technologie pour accroitre I'efficacité de I'entreprise 19% 42% 8% [ 20%
g} Trouver des employés et des travailleurs pour des taches et des roles
moins spécialisés 19% B 11% 33%
Faire des projections financieres et gérer les flux de trésorerie 18% 39% 8% 26%
I@X Identifier et accéder a des fournisseurs a colts compétitifs dans les 14% 13% 11% [11%

pays étrangers

B Impact élevé mais tres difficile a faire H Impact élevé et facilement réalisable H Faible impact et tres difficile a faire
= Faible impact mais facilement réalisable Ne s'applique pas

Base : Tous les répondants (n=853). BDC — Besoins d’affaires et solutions potentielles, mai 2018
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De facon générale, plus l'entreprise est grande, plus elle *
est susceptible de se tourner vers des sources formelles
de consells.

Q.16 Lorsque vous avez besoin de conseils pour votre entreprise, vers qui vous tournez-vous?

Ressources internes de I'entreprise (n=860) 49% 34% 17%
Réseau d'affaires et/ou réseau de pairs (n=861)
Lire des blogs, des articles et/ou ttzut autre contenu imprimé ou en ligne
(n=863)
Comptable externe et/ou avocat (n=862)
Famille et amis (n=862) 22% 51% 27%
Comité consultatif (formel ou informel) (n=854)  Wkel%Y 751 62%

Consultant en affaires (a I'exclusion des comptables et avocats)

(n=859) 3% 43% 44%

®
>

Banque (n=861) 41% 51%
0 0
Agence gouvernementale (n=860) 37% 58%
m Régulierement E De temps a autre m Jamais

Base : Tous les répondants. Ceux qui ont préféré ne pas répondre ont été exclus de la base de calcul. 17



Environ un tiers des répondants sont tres ambitieux.

Q.17 L'exploitation d'une entreprise exige un travail acharné. Cependant, chaque personne est différente en ce qui concerne les
compromis qui peuvent étre faits pour réussir. Dans quelle mesure étes-vous d'accord avec les énoncés suivants?

4%

Je suis prét/e a faire des sacrifices personnels (p. ex. plus de
déplacements, plus d'heures de travail) afin de maximiser les  [eLZ] 34%
revenus de mon entreprise (n=858)

Répondants avec
une forte
ambition :

32%

Jiinvestis constamment dans de nouvelles opportunités pour

0 0
mon entreprise, méme au prix d'un échec (n=855) PY

Répondants avec
une faible
ambition :

6 %

Je veux devenir I'un des trois premiers leaders mondiaux dans
mon sous-secteur et je suis prét/e a faire tout ce qu'il faut poury
parvenir (n=828)

H Totalement en désaccord H Plut6t en désaccord = Plutét d'accord H Totalement d'accord

Base : Tous les répondants. NOTE : Les répondants ayant une forte ambition sont ceux qui étaient d'accord (plutdt ou totalement) avec les trois énoncés, tandis que les
répondants ayant une faible ambition étaient en désaccord (plutdt ou totalement) avec les trois énoncés. Ceux qui ont préféré ne pas répondre ont été exclus de la base
de calcul.
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La moitié seulement des répondants disent qu'ils ne
guitteront pas leur entreprise d'ici 5 ans.

Q.18 Quitterez-vous votre entreprise au cours des cing Q.19 Quel type de plan de transition avez-vous mis en place?
prochaines années?

vente a des acheteurs externes ||| |  GTGTcNGEGEG 37%
Transition familiale ||| | | | I 19%

Rachat par les cadres ou les o
» employes I 5%
Liquidation de I'entreprise | 15%
Aucun plan en place [ 15%

Q.20 Avez-vous mis en place un plan de transition?

m Oui . 25%
B Oui

Ne sait pas

Base : Q.18 = Tous les répondants (n=857). Ceux qui ont préféré ne pas répondre ont été exclus de la base de calcul. Q.19 = Ceux qui vont quitter I'entreprise au cours
des 5 prochaines années (n=215). Q.20= Ceux qui ne vont pas quitter I'entreprise au cours des 5 prochaines années (n=418). Pour Q.19 et Q.20: Ceux qui ne savaient
pas ou qui ont préféré ne pas répondre ont été exclus de la base de calcul.



Plus une entreprise est grande, plus elle est susceptible
d'étre active au niveau international.

Q.22 Quelles initiatives d'internationalisation réalisez-vous

déja?

Exportation - 26%
Importation - 25%

Alliances et partenariats - o
étrangers 19%

Investissements directs a I 69
I'extérieur du Canada 0

Aucune de ces initiatives

Part moyenne du chiffre
d'affaires annuel réalisé a

I'étranger :

33 %

Etats-Unis (Est)
Etats-Unis (Ouest)
Etats-Unis (Centre)
Europe occidentale
Royaume-Uni
Chine

Asie (autre que la Chine)
Mexique

Amérique du Sud
Moyen-Orient
Europe de I'Est
Afrique

Océanie

Amérique centrale
Scandinavie

Caraibes

Q.23 Avec quels marchés exercez-vous de telles activités?

I G 1%
I 53%
I 53%
I 238%

N 21%

N 20%
 17%

Hl 13%

Bl 12%

 12%

Hl 10%

9%

B 9%

B 7%

B 7%

1 4%

Base : Q.22 = Tous les répondants (n=852). Ceux qui ont préféré ne pas répondre ont été exclus de la base de calcul. Q.23 = Les répondants qui poursuivent des activités
a l'étranger (n=376). Ceux qui ne savaient pas ou qui ont préféré ne pas répondre ont été exclus de la base de calcul.



Plus de la moitié des entreprises des secteurs identifiés
se concentrent sur les entreprises en général (segment

B2B).

Q.21 Sur quel(s) secteur(s) de I'économie votre entreprise se concentre-t-elle principalement?

Entreprises en général
Consommateurs en général
Machines et équipements industriels
Ingénierie et construction

Soins de santé et sciences de la santé
Automobile et véhicules a moteur
Aliments et boissons

Aérospatiale et défense
Technologies propres

Transport, logistique et entreposage
Tourisme et loisirs

Organismes a but non lucratif et professionnels

Base : Répondants de ces secteurs : industries de l'information et de la culture; fabrication; et autres services (sauf les administrations publiques). (n=194). Ceux qui ont

I 567%
I 270
I 7
I 7%
I 1%

B 0%

I 52

I 5%

I 52

B 72

Il 5%

B 3%

préféré ne pas répondre ont été exclus de la base de calcul. Les réponses multiples étaient permises; par conséquent, le total peut differer de 100 %.
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Région

C.-B. et Nord Prairies Ontario Québec Atlantique

16 % 21 % 36 % 20 % ¢ %

Base : Tous les répondants (n=865). BDC — Besoins d’affaires et solutions potentielles, mai 2018 23



Nombre d'employés et age de l'entreprise

12 4 employés
5 a 9 employés _ 15%

10 & 19 employés _ 16%

20 & 49 employés - 8%

50 a 99 employés . 3%

7]
‘W
>
o
-
o
=
o
a)
1]
74
o0
=
o
<

100 a 199 employés || 1%

200 employés ou plus I 1%

Moins de 5 ans || G 15%
savans |G 21
10a14ans |GG 15%
1sa24ans |GG 21
25 ans ou plus _ 25%

AGE DE L’ENTREPRISE

a~

Base : Tous les répondants (n=865). BDC — Besoins d’affaires et solutions potentielles, mai 2018



Secteur d’activité

Services professionnels, scientifiques et techniques _

Construction 8%

\|

L
=
S
|—
Q
o
(]
I
o |
Ll
|—
O
Ll
(/2]

Autres services (sauf les administrations publiques) 6%

Finance et assurances, services immobiliers et services de

[0)
location et de location a bail 5%

Industrie de I'information et industrie culturelle 5%

o
=S

Commerce de gros

Arts, spectacles et loisirs

4%

3
B3

Agriculture, foresterie, péche et chasse

3%

Services d’hébergement et de restauration

Base : Tous les répondants (n=865). Seuls les secteurs avec un minimum of 3 % de répondants sont présentés.

22%
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Ventes annuelles

n
L
—
—
L
)
Z
prd
<
(92)]
LL
—
Z
L
>

Base : Tous les répondants (n=865).

Moins de 250 000 $

250 000 $ & 499 999 $

500 000 $ & 999 999 $

1 million $a 1999 999 $

2 millions $ & 2 999 999 $

3 millions $ &4 999 999 $

5 millions $ a 9 999 999 $

10 millions $ ou plus

7%

6%

6%

32%

18%

12%

12%

7%

BDC — Besoins d’affaires et solutions potentielles, mai 2018
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Croissance annuelle des ventes

Négative ou 0 % 26%

I

De 0,1 % a 4,9 % par année 29%

De 5 % a 9,9 % par année 18%

De 10 % a 19,9 % par année 13%

w
-
-
w
)
p
Z
<
L
O
Z
<
)
o
©)
x
O

20 % ou plus par année 14%

L'entreprise n'existait pas I'an dernier 1%

Base : Tous les répondants (n=865). BDC — Besoins d’affaires et solutions potentielles, mai 2018



Poste du répondant dans 'entreprise

Propriétaire 83%

PDG / Président 45%

LJ,J Directeur général - 20%

74

o

L

12 : : .

E Directeur financier - 18%

w

.

n

g Responsable de la stratégie - 17%

L

@

(o) Directeur Marketing ou 15%

o responsable du marketing ou des ventes 0
Directeur général délégué - 15%

Autre I 500

Base : Tous les répondants (n=865). Note : pour la question de poste, les mentions multiples étaient permises; par conséquent, le total peut différer de 100 %.
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Age moyen des propriétaires et répartition des
propriétaires par sexe

AGE DES PROPRIETAIRES

~

m
>
M
7
x
<
o
z
O
=
—
x
<
o

w
X

Moins de 35 ans
35a44 ans

45 a4 54 ans

55 a 64 ans

65 ans ou plus

Ne sait pas / Préfere ne pas répondre

Hommes uniquement

Hommes et femmes en proportions égales
Femmes uniquement

Hommes principalement

Femmes principalement

Préfere de pas répondre

Base : Tous les répondants (n=865).

BDC — Besoins d’affaires et solutions potentielles, mai 2018
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