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Methodologie

Méthodologie de sondage
Sondage en ligne.

Profil des personnes qui ont répondu

Cette vague de sondage a été réalisée auprés de
propriétaires d'entreprises et de décideuses et
décideurs stratégiques du panel Points de Vue de
BDC.

Dates du sondage
Du 25 octobre au 4 novembre 2022.

Marge d’erreur

Pour un échantillon probabiliste de 608 personnes, la
marge d'erreur maximale est de + 3,98 points de
pourcentage, 19 fois sur 20. Cependant, comme ce
sondage se base sur un échantillon non probabiliste,
ces informations sont fournies a titre indicatif.

Traitement et analyse des données

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’employé.es pour étre représentatifs de la
population des PME canadiennes.
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Faits saillants

Obstacles a la réalisation des objectifs de I'entreprise :

Un obstacle pour

41

Manque de
personnel
qualifié

Un obstacle pour

35«

Forte
incertitude

économique

Un obstacle pour

31~

Faible
niveau de
liquidités

Mesures prises

>

>

>

Pratiques de recrutement
révisées (33 %)

Offrir plus de formation et de
développement (19 %)

Offrir de meilleures conditions de
travail (18 %)

Mesures prises

>

>

>

Réduction des dépenses ou
investissements (26 %)

Gestion des liquidités ou de la
dette (13 %)

Projets d’amélioration a l'interne
(11 %)

Mesures prises

>

>

>

Développement de nouveaux
marchés ou clientéles,
augmentation des ventes (20 %)

Réduction des dépenses ou des
colts (19 %)
Recherche de financement (11 %)

Un obstacle pour

k

Etat actuel de la dette :

Difficulté a obtenir du

financement

Mesures prises

> Changements internes
a l'entreprise (25 %)

> Financement autre que
par des banques a
charte (11 %)

25)

La difficulté a obtenir du financement est un
obstacle moindre pour la majorité, car...

63° 78

sont a Paise avec Disent que
le niveau de I'entreprise pourrait
dettes actuel de s’endetter
I'entreprise davantage si
nécessaire
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Obstacles a la réalisation des objectifs de I'entreprise

S3AQ1. Parmi les facteurs suivants, lesquels constituent les plus grands obstacles a la réalisation de vos objectifs

d’affaire?

Manque de personnel qualifié
Forte incertitude économique
Faible niveau de liquidités
Difficulté a obtenir du financement
Codts élevés des intrants
Capacité insuffisante

Prix faibles pour les produits et services
Taux de change défavorable
Faible demande

Autres obstacles externes*
Autres obstacles internes*

Autre

Aucun obstacle particulier

7
5

1%

I s

Base: L'ensemble des répondantes et répondants (n=606). Les personnes qui ne savaient pas ont été exclues de la base de calcul. Un maximum de trois mentions était
autorisé, le total peut donc dépasser 100 %. *Ces options ont été ajoutées par les répondant.es dans l'option « Autre, veuillez préciser » et recodées.



Actions mises en place pour résoudre le probleme de faible

demande

S3AQ2a. Qu’avez-vous mis en place pour résoudre le probleme de faible demande?

Entreprendre des actions de marketing

Augmentation des initiatives numériques

Entreprendre des actions de vente

Réduction des prix

Diversification du marché

Augmentation des investissements

Diversification de I'offre (produits, services)

Autre, pas de plan ou d'action

B
B
e

« Nouveau plan marketing, augmenter la présence
numeérique et plus de médias sociaux. »

« Etre réfléchi avec les sommes que nous
consacrons au marketing et ne pas faire de la
publicité au hasard en espérant que ¢a marche. »

Base: Les personnes qui ont déclaré que cet aspect était un obstacle (n=31). Les réponses ouvertes ont été codées pour créer des catégories, seules celles qui ont été
mentionnées a plus de 2 % sont présentées. Les répondant.es ont été invité.es a répondre a un maximum de deux questions de suivi parmi celles sélectionnées comme

obstacles. Cette question n'était pas obligatoire.




Actions mises en place pour résoudre le probleme de manque de

personnel qualifié

S3AQ2b. Qu’avez-vous mis en place pour résoudre le probleme d'employé.es qualifié.es?

Offrir plus de formation et de développement
Offrir de meilleures conditions de travail

Embauche de main-d'ceuvre a I'étranger

Embauche de jeunes diplomé.es / étudiant.es
coopératifs / stagiaires

Révision des pratiques RH

Embauche d'un cabinet de recrutement

Révision des plans de croissance / réduction des
objectifs de vente

Automatisation
Les mémes ressources ont travaillé plus longtemps
Autre, pas de plan ou d'action

Pas de plan ou d'action pour l'instant

&

3%

« Nous avons fait des campagnes
numérique, un programme de
référencement et nous renouvelons
régulierement nos annonces sur les sites
d'annonces de postes vacants. »

« Nous sommes passés d'un recrutement
saisonnier a un recrutement continu et
nous changeons activement les postes au
sein de l'entreprise. »

k

Base: Les personnes qui ont déclaré que cet aspect était un obstacle (n=202). Les réponses ouvertes ont été codées pour créer des catégories, seules celles qui ont été
mentionnées a plus de 2 % sont présentées. Les répondant.es ont été invité.es a répondre a un maximum de deux questions de suivi parmi celles sélectionnées comme

obstacles. Cette question n'était pas obligatoire.
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Actions mises en place pour résoudre le probleme de capacite

insuffisante

k

S3AQ2c. Qu’'avez-vous mis en place pour résoudre le probleme de manque de capacité?

Capacité supplémentaire (équipement, employé.es) _ 42%

Automatisation / technologie

Ajout de fournisseurs supplémentaires /
externalisation

Révision de l'offre (produits, services)

Travail plus long / plus d’heures

Révision de la stratégie et/ou des objectifs de
croissance et de vente

Optimisation des opérations pour augmenter
I'efficacité, la productivité

Optimisation / augmentation de I'espace
Autre, pas de plan ou d'action

Pas de plan ou d'action pour l'instant

- o

- B2

AN

« Nous augmentons notre capacité en recrutant
des personnes contractuelles dans des régions du
monde moins colteuses. »

« Nous nous effor¢cons d'améliorer notre trésorerie
afin de pouvoir embaucher davantage de personnel
pour gérer la capacité et les entrées d'argent qui
sont actuellement laissées sur la table en raison du
manque de capacité. Le probleme de I'ceuf et de la
poule. »

« La capacité manuelle est proche d'étre atteinte,
ce qui nous aiderait, c'est de I'aide mécanique
comme une enrobeuse pour augmenter la capacité
de production. »

Base: Les personnes qui ont déclaré que cet aspect était un obstacle (n=63). Les réponses ouvertes ont été codées pour créer des catégories, seules celles qui ont été
mentionnées a plus de 2 % sont présentées. Les répondant.es ont été invité.es a répondre a un maximum de deux questions de suivi parmi celles sélectionnées comme

obstacles. Cette question n'était pas obligatoire.




Actions mises en place pour résoudre le probleme de faible niveau

de liquidités

k

S3AQ2d. Qu’avez-vous mis en place pour résoudre le probléme de faible niveau de liquidités?

Développement du marché, augmentation des ventes,
Réduction des dépenses / réduction des colts

Recherche de financement

Meilleure gestion de la trésorerie / des créances et..

Recours au financement de BDC

Renégociation avec les fournisseurs et fournisseuses
Optimisation des opérations internes
Refinancement / cession d'équipement

Réduction du nombre d'employé.es / licenciements
Utilisation de la ligne de crédit

Augmentation des prix / modification du modéle
Renégociation avec l'institution financiere
Utilisation de fonds personnels

Consolidation / remboursement de la dette
Réduction des objectifs de croissance

Autre, pas de plan ou d'action

Pas de plan ou d'action pour l'instant

. N 20%
I 19%

I 700

I 500

I 200

N 3%

3%

H 3%
- 3%

2%

Hl 2%

2%

Bl 2%

I 110

6%

19%

I 159

« Essayer de se concentrer davantage sur
les ventes, des ventes plus petites et plus
rapides. »

« Essayer de nouveaux produits sur de
nouveaux marchés pour générer plus de
liquidités. »

« Réduction des dépenses, réduction des
salaires des administrateurs. »

« Nous commencons a aborder cette
guestion maintenant avec des préts
auprés de différents préteurs et des
conversations avec des investisseurs
potentiels. »

Base: Les personnes qui ont déclaré que cet aspect était un obstacle (n=98). Les réponses ouvertes ont été codées afin de créer des catégories. Les répondant.es ont été

invité.es a répondre a un maximum de deux questions de suivi parmi celles sélectionnées comme obstacles. Cette question n'était pas obligatoire.
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Actions mises en place pour résoudre la difficulté a obtenir du

financement

S3AQ2e. Qu’avez-vous mis en place pour résoudre le probleme d'obtention de financement?

Changements internes pour améliorer la situation

Utilisation de moyens de financement autres que
ceux d'une banque canadienne

Demande de financement auprés de plusieurs
institutions financiéres

Demande de subventions / programmes
gouvernementaux

Recherche de conseils financiers

Obtention d'un prét de BDC

Demande de financement des flux de trésorerie

Autre, pas de plan ou d'action

Pas de plan ou d'action pour l'instant

AN

k

« Garder un ceil sur la trésorerie de
I'entreprise. Ne pas acheter des outils pour le
plaisir d'acheter. Permettre aux gens de faire
le travail gu'ils savent faire, et non le travalil
qui leur est assigné en fonction de leur titre
de poste, ce qui permet de garder une main-
d'ceuvre plus productive. »

« Réécrire le plan d'affaires, travailler avec
des organismes a but non lucratif pour
obtenir un soutien et un financement
potentiel. Améliorer ma stratégie de
marketing et ma présence en ligne. »

11%

Base: Les personnes qui ont déclaré que cet aspect était un obstacle (n=64). Les réponses ouvertes ont été codées pour créer des catégories, seules celles qui ont été
mentionnées a plus de 2 % sont présentées. Les répondant.es ont été invité.es a répondre a un maximum de deux questions de suivi parmi celles sélectionnées comme

obstacles. Cette question n'était pas obligatoire.
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Actions mises en place pour contrer la forte incertitude economique *

S3AQ2f. Qu’avez-vous mis en place pour contrer la forte incertitude économique?

Réduction des dépenses ou des investissements
Gestion des liquidités / de la dette
Entreprendre des projets d'amélioration interne

Révision de l'offre (produit, service)

Développement d'un plan de contingence / fonds
d'urgence

Diversification de la clientele / du marché
Ajustement des prix (a la hausse ou a la baisse)

Adaptation du modéle d'affaires / de la stratégie

Réduction / limitation du personnel (gel des
embauches, licenciements)

Autre, pas de plan ou d'action

Pas de plan ou d'action pour l'instant

6%

5%

5%

.

2%

10%

11%

26%

« Surveiller les colts de pres, ne dépenser
gue si c'est absolument nécessaire. »

« Malheureusement, en raison de la nature
de l'entreprise, notre seule option est de
contréler les dépenses et de tenir compte
d'un risque plus élevé lors de la prise de
décisions d'affaires, afin de conserver des
liquidités et de réduire le risque. »

13%

17%

Base: Les personnes qui ont déclaré que cet aspect était un obstacle (n=107). Les réponses ouvertes ont été codées pour créer des catégories, seules celles qui ont été
mentionnées a plus de 2 % sont présentées. Les répondant.es ont été invité.es a répondre a un maximum de deux questions de suivi parmi celles sélectionnées comme

obstacles. Cette question n'était pas obligatoire.
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Actions mises en place pour résoudre le probleme de faibles prix

des produits ou services

S3AQ2g. Qu’avez-vous mis en place pour résoudre le probleme de faibles prix de vos produits et services?

Augmentation de la marge / des prix / de la quantité
minimale de commande

Elargissement / révision du marché cible

Création de produits / services a plus forte valeur
ajoutée

Réduction des prix

Réduction des colts des intrants
Recherche de gains d'efficacité
Elargissement de I'offre (produit, service)
Suivi du marché, de la concurrence
Autre, pas de plan ou d'action

Pas de plan ou d'action pour l'instant

10%

9%

8%

.

6%

5%

18%

14%

17%

N

40%

k

Augmenter la marge, fixer (un) prix minimum
par facture.

Augmenter les prix si nécessaire pour
maintenir la rentabilité, méme au prix de la
perte de clientéle. Se concentrer sur la
création de valeur plutdt que sur la
compétitivité absolue des prix. Se
concentrer sur les segments de clientéle
haut de gamme, tels que la clientéle de
détall, la clientéle des restaurants haut de
gamme. Augmenter la perception de la
valeur du produit en développant la marque
et I'emballage haut de gamme.

Base: Les personnes qui ont déclaré que cet aspect était un obstacle (n=36). Les réponses ouvertes ont été codées afin de créer des catégories. Les répondant.es ont été
invité.es a répondre a un maximum de deux questions de suivi parmi celles sélectionnées comme obstacles. Cette question n'était pas obligatoire.
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Actions mises en place en réaction aux taux de change

défavorables

S3AQ2h. Qu’avez-vous mis en place en réaction aux taux de change défavorables?

Recherche de nouveaux fournisseur.euses /
fournisseur.euses locaux

Achat sur le marché a terme / spot

Attendre des taux plus favorables

Augmentation des prix / répercussion des colts sur
les clients

Vente accrue en USD
Changement du mode d'achat des devises étrangeres

Maintenir les prix tels qu'ils sont

Négociation de la monnaie de paiement avec les
fournisseur.euses

Autre, pas de plan ou d'action

Pas de plan ou d'action pour l'instant

11%

8%

-
B 2
B 2

14%

14%

14%

AN

19%

« Essayer de trouver des fournisseurs
ayant une devise plus avantageuse. »

« Essayer d'acheter des produits
locaux plutbét que des produits en
provenance des Etats-Unis. »

« Nous devons étre prudents, car
lorsque nous achetons une cargaison,
la différence de codt peut nous faire
sortir du marché et c'est pourquoi nous
avons mis en place le principe du
timing comme méthode pour réagir aux
taux de change. Nous nous sommes
également tournés vers I'Ameérique du
Nord pour trouver des produits
similaires. »

26%

Base: Les personnes qui ont déclaré que cet aspect était un obstacle (n=38). Les réponses ouvertes ont été codées afin de créer des catégories. Les répondant.es ont été

invité.es a répondre a un maximum de deux questions de suivi parmi celles sélectionnées comme obstacles. Cette question n'était pas obligatoire.
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Actions mises en place pour résoudre le probleme de codts élevés

des intrants

k

S3AQ2i. Qu'avez-vous mis en place pour résoudre le probleme des codts élevés des intrants?

Recherche de nouveaux fournisseurs ou...

Augmentation des prix, des tarifs

Achat de plus grandes quantités / augmentation..
Réduction / révision des dépenses ou des...

Renégociation des contrats avec les...|

Recherche d'intrants alternatifs / & moindre prix
Révision de I'offre (produit, service)

Mise en ceuvre d'améliorations de la productivité
Automatisation / mise en ceuvre de la technologie

Recherche de financement / conseils financiers

Révision des processus / utilisation plus efficace.

Autre, pas de plan ou d'action

Pas de plan ou d'action pour l'instant

« Dans certains cas, hous changeons
de fournisseur. D'une maniere
générale, nous avons di augmenter
les prix. »

« Nous essayons et trouvons le temps
de nous procurer des matériaux de
qualité similaire aupres de différents
producteurs. »

« Révision des prix des fournisseurs,
achats stratégiques et mise a profit de
la saison creuse des fournisseurs. »

Base: Les personnes qui ont déclaré que cet aspect était un obstacle (n=89). Les réponses ouvertes ont été codées afin de créer des catégories. Les répondant.es ont été
invité.es a répondre a un maximum de deux questions de suivi parmi celles sélectionnées comme obstacles. Cette question n'était pas obligatoire.




Niveau d'endettement actuel *

S3AQ7. Dans quelle mesure étes-vous a l'aise avec le S3AQ8. Si vous en aviez besoin, votre entreprise pourrait-
niveau d'endettement actuel de votre entreprise? elle absorber plus de dettes en ce moment?

Trés a l'aise 33%

Plutdt a l'aise 30%

Un peu mal a l'aise 24%

Trés mal & l'aise 12%

m Qui = Non

Base: L'ensemble des répondantes et répondants (n=601). Les personnes qui n’étaient pas certaines ou qui préféraient ne pas répondre ont été exclues de la base de calcul. 18
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Profil des PME qui ont repondu au sondage *

Région Nombre d’employé.es Ventes annuelles

134 _ 56% Moins de 250 kK$ [ 28%

250K$a<500Kks I 18%
500k$a<ims Bl 15%

16% 20 249 | 8% imsa<2mvs Jll 13%

20% 2 M$ & <5 M$ 149
217 50 4 99 | 3% . — R
6% 5M$a<ioMs$ J| 5%

3 o,
1002499 | 2% 10 Ms$etplus I 6%

I 4 - - V4 - - V 4 - - 4 4 - - *
Années en activité Secteur d’activité Activités spécifiques
. i 0 Achete des o
Moins de 5 ans 14% SEIEES 33% produits/services .. - 37%
_— q Vend des 0
Sialolans 17% el B 12% produits/services a.. - 29%
o Propriétaire d’'un ou de
0, 0,
CHMETESER e 1% plusieurs immeubles... - 22%
10 & 14 ans 18% herch
Investit en recherche et 2
Commerce de gros 8% développement (RED) B 22%
15a 24 ans 20% Propriétaire
A (0]
Construction 7% e me—— de...- 20%
25+ ans 30% Al 7% A fait I'acquisition d’'une - 18%

autre entreprise dans...

Base: L'ensemble des répondantes et répondants (n=547-606). Les personnes qui ne savaient pas ou qui ont préféré ne pas répondre ont été exclues de la base de calcul.
Pour les secteurs, seuls ceux ayant plus de 7 % de répondant.es sont présentés. *Les mentions multiples étaient autorisées, le total dépasse donc 100 %. 20



Profil des PME qui ont réepondu au sondage (suite) *

Rentabilité Actions liées a 'empreinte carbone

Plusieurs mesures - 20%

Certaines mesures - 29%

A atteint le seuil de rentabilité . 17% Aucune, mais ont l'intention . 13%

Aucune, et n‘ont pas o
l'intention . 1%

Non rentable . 23%
Ne s'applique pas - 26%

i\ge (propriétaires) Clientele BDC*
Moins de 45
15%

Actuel.le, Financement 48%
Actuel.le, Services-conseils 5%

Ancien.ne, Financement 13%

Ancien.ne, Services-
conseils

10%

45 et plus
85% N'a jamais été client.e 33%

Base: L'ensemble des répondantes et répondants (n=585-594). Les personnes qui ne savaient pas ou qui ont préféré ne pas répondre ont été exclues de la base de
calcul. *Les mentions multiples étaient autorisées, le total dépasse donc 100 %. 21



Profil des PME qui ont réepondu au sondage (suite)

Ventes futures* , ) Genre (propriétaires)
Projet de ventes a

|'extérieur du Canada
46%

Homme Femme

56~ 19~

Aucun projet de ventes a : .
I'extérieur du Canada Proportions égales

54% 25%

Localisation Diversité (propriétaires)™*

Personne immigrante [ 28%

Grand centre urbain _ 68%
Membre d'une minorité visible [l 14%

Enfant d'une personne m 13%

Centre de population moyen . 15% immigrante
Personne handicapée B 6%

Personne LGBTQ2 I 5%

Personne avec service
o 0
militaire 1 4%

Petite agglomération I 11%

Personne autochtone | 3%

Région rurale I 6%
Aucune des catégories [ 49%

Base: L'ensemble des répondantes et répondants (n=547-606). Les personnes qui ne savaient pas ou qui ont préféré ne pas répondre ont été exclues de la base de
calcul. *Seules les personnes qui ne vendaient pas déja des biens ou des services a I'extérieur du Canada se sont vu poser cette question. **Les mentions multiples

étaient autorisées, le total dépasse donc 100 %.
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bdc* Merci.

Recherche et intelligence de marché
marketingresearch@bdc.ca




