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RÉSUMÉ 

Cette étude a pour objectif l'identification des différentes variables qui peuvent avoir 
une influence sur le comp01iement d'épargne du jeune travailleur.Dans différents 
domaines, de nombreuses études empiriques sur les comportements d'épargne ont été 
réalisées (Xiao et Noring 1994). Cependant, les recherches sur les motivations 
directes de l'épargne demeurent rares. Récemment, la recherche sur le sujet accorde 
davantage d 'importance à la coexistence de plusieurs motifs d 'épargne (Canova et al. , 
2005). Or, jusqu'à ce jour, peu d 'études mesurent l'influence des différents motifs 
d'épargne sur les catégories d'épargnants (Fisher et Montalto, 2010). La présente 
étude permettra de mettre à jour et contribue à la construction de connaissances sur le 
sujet en allant examiner de plus près les différentes variables. 

Il s ' agit d'une recherche théorique où les résultats reposent sur l' information 
recueillie auprès de 702 répondants par le biais d'entrevues téléphoniques assistées 
par ordinateur. Comme cette étude s'insère dans une plus vaste recherche 
commanditée par l'organisme Question Retraite, les thématiques à l'étude étaient 
présélectionnées. Le choix des composantes des thématiques a été fait en se basant 
sur la littérature.Panni les facteurs retenus se trouvent les caractéristiques 
individuelles : (1) le revenu (2) l ' âge (3) les variables psychologiques telles que 
l' intention et l'habitude (4) l'établissement d' objectif et (5) l 'évaluation des besoins 
financiers . Aussi, les variables associées au stimuli marketing, soit (6) les techniques 
promotionnelles ont été identifiées. Parmi les facteurs sih1ationnels se trouvent les 
variables suivantes :(7) l'influence de l'entourage et (8) l'horizon temporel. 

Les résultats confim1ent l'existence de relations significatives entre les variables 
sociodémographiques et le comportement d 'épargne du jeune travailleur. 
L' établissement d 'objectif(s) ainsi que des besoins financiers (anticipation du revenu, 
budget) sont associés au comportement d 'épargne du jeune travailleur. Les résultats 
démontrent que les techniques promotionnelles sont un bon moyen pour inüier les 
non-épargnants à l'épargne. Toutefois, la relation entre l'entourage et le 
comportement du jeune travailleur n ' est pas aussi forte qu ' attendu. En effet, seules la 
discussion avec les parents et la rencontre avec un conseiller financier ont démontré 
une relation significative. 

Ensuite, une discussion portant sur les principaux résultats est présentée. Certaines 
limites sont identifiées et plusieurs avenues de recherche futures sont suggérées. 
Finalement, plusieurs recommandations managériales sont proposées. 

Mots-clés : Épargne, jeune travailleur, comportement financier, promotion, marketing 
social 



INTRODUCTION 

Au fil des années, le système de retraite québécois et canadien a rempli ses 

objectifs initiaux de réduire la pauvreté (Langis, 2012). Selon une étude menée par 

l ' institut de la statistique du Québec, le taux de faible revenu chez les individus est 

passé de 25,7 % en 1981 à 6 % en 2008 . Le système de retraite public est conçu pour 

assurer une protection minimale et non le remplacement total du revenu de l'individu. 

Notre système de retraite laisse actuellement une place irnp01iante aux régimes 

privés. L 'épargne retraite est donc, à la fois , une responsabilité individuelle et 

collective. 

À ce jour, le système de retraite québécois et canadien est composé de quatre 

paliers ;le premier comporte deux régimes publics soit la pension de la Sécurité de la 

Vieillesse (PSV) et le Supplément de revenu garanti (SRG). Le second palier 

cdrrespond au régime public universel de base administré par le gouvernement du 

Québec, soit le Régime des rentes du Québec (RRQ) (Question Retraite, 2015). Le 

troisième palier englobe les différents régimes complémentaires de retraite, c'est-à­

dire les régimes de retraite offerts par les employeurs. Le quatrième palier est 

composé de différents mécanismes privés d ' épargne-retraüe individuels ou collectifs. 

(Lefrançois et St-Onge, 2013) 

Le jeune travailleur pourra donc compter sur quatre sources de revenus pour 

financer sa retraite. Les planificateurs financiers estiment que l' individu devrait 

investir suffisamment pour avoir un revenu à la retraite équivalent à 70 % de ses 

revenus de travail afin de maintenir son niveau de vie (RRQ, 2015). Cette règle n 'est 

toutefois pas universelle. Suivant une règle générale, plus le revenu d 'une personne 

est faible durant sa vie active plus le taux de remplacement de son revenu à la retraite 

devra être élevé (Jolicoeur , 2012). Afin d 'atteindre la somme nécessaire, le 
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travailleur devrait épargner entre 10 % et 20 % de ses revenus bruts avant impôt 

(RRQ 2015). 

Cependant, plusieurs enquêtes révèlent que les travailleurs n'épargnent pas 

suffisamment pour subvenir à leurs besoins financiers lors de la retraite. En effet, 

selon un sondage effectué par la firme Frarnework Partners pour le compte de 

l'Association canadienne de la paie (ACP), près des deux tiers des répondants, soit 

63 %, ont indiqué qu 'ils auront besoin de plus de 750 000 $ pour avoir une retraite 

confortable. Cependant, près des trois quarts des répondants, soit 74 %,disent avoir 

épargné moins du quart de la somme nécessaire. Un répondant sur deux a admis qu ' il 

épargnait 5 % ou moins de son salaire net. Or, les planificateurs financiers 

recommandent un objectif minimal de 10 % (Tison, 2011) . 

Plusieurs données mettent en évidence la problématique actuelle. En effet, une 

étude effectuée en 2011 par un comité d' experts présidé par Alban D 'Amours, qui a 

été président du Mouvement Desjardins de 2000 à 2008, indique que parmi les 

3 954 000 travailleurs québécois, 1 861 000 travailleurs ne contribuaient à aucun 

régime de retraite collectif (Vallée, 2015). Une seconde étude sur les cotisations à un 

régime enregistré d 'épargne-retraite (REER) réalisée par Statistique Canada recense 

25 482 640 personnes ayant rempli une déclaration d'impôt pour l'année 2013 . Parmi 

ce nombre, 5 957 550 persom1es ont contribué à un Régime enregistré d ' épargne 

retraite, ce qui représente 23 ,4 % des répondants (Statistique Canada, 2015).En 

comparant les sondages portant sur l'épargne réalisés au Québec et au Canada, on 

constate que le comportement en matière d'épargne des Québécois et des Canadiens 

est similaire. 

Un autre élément alarmant est que le taux d 'épargne personnelle des ménages 

québécois, ontariens et Canadiens partage une tendance à la baisse depuis 1982. Au 

Québec, le taux d'épargne personnelle des ménages passe de 17 ,9 % en 1981 à 2,2 % 

en 2008 . Cette tendance est similaire au Québec et au Canada (Vail lancourt et al. , 
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2011). De telles données confirment qu ' il y a une problématique au niveau de 

l' épargne chez les Québécois. 

De plus, selon une enquête PMB réalisée en automne 2015 , 36,9 % des 18-24 

ans et 32,4 % des 25-34 ans ne possèdent aucune épargne. Aussi , 38,8 % des 18-24 

ans et 31,7 % des 25-34 ans affirment posséder un portefeuille d 'épargne inférieur à 

10 000 $ (PMB, 2015) . 

La majorité des planificateurs financiers s 'entendent pour dire qu' il est 

primordial de commencer à investir tôt pour la retraite. De cette manière,l ' individu 

aura la possibilité d ' investir de plus petits montants sur une plus longue période et le 

capital investi pourra croître au fil du temps. Un faible taux d'épargne chez les 18-34 

indique qu ' il y a encore beaucoup à faire pour sensibiliser les jeunes à l' importance 

de 1' épargne. 

Un autre élément qui met en évidence le besoin grandissant de sensibiliser les 

jeunes travailleurs à J'épargne est les difficultés entourant les régimes de retraite. En 

effet, le contexte économique actuel du marché fait perdre de l'argent aux régimes de 

retraite. Selon Question Retraite, il y a actuellement des difficultés au niveau des taux 

d ' intérêt. Ils sont relativement faibles , ce qui réduit la capacité des régimes à remplir 

leurs obligations. De plus, une transition progressive vers des régimes autres que les 

prestations déterminées s 'est effectuée au cours des 30 dernières années au Canada 

(Satistique Canada, 2009). Bien que cette transitlon est plus lente au Canada que dans 

les autres pays membres de l'OCDE, la conversion de régimes à prestations 

déterminées vers des régimes à cotisations détem1inées est de plus en plus fréquente 

(Broadbent, Palumbo et Woodman, 2006).Aussi , le désengagement de l'État à titre de 

pourvoyeur des régimes de retraite a pour effet une plus grande préoccupation de la 

part des Québécois en ce qui a trait à la planification de la retraite (Brousseau, 2005). 

Aussi , l' augmentation de l'espérance de vie est un facteur qui fait croître les coûts 

associés aux différentes pensions. Le nombre de travailleurs qui arrivent à la retraite 
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est supérieur au nombre de travailleurs pour les remplacer. Ceci consiste en une 

réduction de la main-d 'œuvre qui soutient financièrement les régimes (Question 

Retraite, 2015). 

En ce qui concerne l'espérance de vie, elle joue un rôle important dans la 

planification de la retraite. Selon Statistique Canada, depuis 1970 l 'espérance de vie 

est passée de 69 à 79 ans pour un homme et de 76 à 83 ans pour une femme. 

L'augmentation du nombre d ' années à la retraite entrainera des coûts supplémentaires 

qui devront être pris en compte dans l' établissement d'un plan d'épargne. De là 

provient la nécessité de s' adapter à cette nouvelle réalité qu'est l'augmentation de 

l' espérance de vie après la retraite. Il est important que le jeune travailleur accorde 

une importance à l' épargne et l'intègre dans ses préoccupations financières de 

manière à ce qu' il investisse suffisamment pour maintenir son niveau de vie tout au 

long de la retraite. 

De nombreux facteurs indiquent que l'avenir des Régimes de retraite collectif 

est à risque. Le taux d' épargne personnelle au Québec et au Canada est à la baisse, ce 

qui n' est généralement pas un bon indicateur. Étant aussi confronté au vieillissement 

de la population active et à l 'augmentation de l' espérance de vie, des mesures de 

précautions doivent être établies (Rheault et Poirier, 2012). Le consommateur ne 

pourra plus compter que sur les régimes d 'épargne d 'entreprises et gouvernementaux. 

Il devra s ' impliquer davantage dans la planification de sa retraite s ' il désire maintenir 

un niveau de vie adéquat tout au long de sa retraite. Comme les données le 

démontrent, à ce jour, les jeunes travailleurs sont les plus à risques, car ils font partie 

de la tranche d 'âge qui possède le portefeuille d 'épargne le moins garni . Il est 

important de sensibiliser les jeunes travailleurs à cette nouvelle réalité, d 'où la 

pertinence de cette étude. En effet, malgré que de nombreuses études empiriques sur 

les comportements d 'épargne aient été réalisées, plusieurs chercheurs affirment que 

les recherches sur les motivations directes de l'épargne sont presque inexistantes 

(Xiao et Noring 1994 ;Fisher et Montalto, 2010). Récemment, la recherche sur le 
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sujet accorde davantage d'importance à la coexistence de plusieurs motifs d'épargne 

(Canova et al. , 2005). Or, peu d ' études mesurent l' influence des différents motifs 

d' épargne sur les différents modèles d' épargne tels que l'épargne régulière, 

occasionnelle, et même l' absence d'épargne (Fisher et Montalto. 2010). Il est donc 

important d' identifier les facteurs qui auront une influence sur le comportement 

d'épargne pour réussir à sensibiliser le jeune travailleur à l ' importance de l'épargne, 

et ainsi, mieux le préparer à la retraite. 

Connue la littérature sur ! ' épargne permet d' identifier de nombreux facteurs 

ayant une influence sur le comportement d'épargne de l' individu, la présente éh1de 

porte sur les principaux facteurs identifiés dans la littérature ainsi que sur de 

nouvelles variables qui sont susceptibles d 'avoir une influence. Elle se différencie des 

études précédentes, car elle observe un échantillon de jeunes travailleurs âgés entre 

18 et 34 ans . De cette manière, il sera possible de valider si les jeunes travailleurs ont 

un comportement d' épargne similaire de l'ensemble de la population. De plus, elle se 

base sur un modèle hybride du comportement du consommateur inspiré par la triade 

de Nantet ainsi que le processus décisionnel d 'achat de Blackwell, Miniard et Engel. 

Le modèle utilisé permet donc de tenir compte des différents motifs d'épargne et de 

leur influence sur le comportement du jeune travailleur québécois. 



CHAPITRE I 

REVUE DE LITTÉRATURE 

Ce premier chapitre présente les fondements théoriques sur lesquels se base 

cette étude. Il vise à introduire le modèle utilisé ainsi que la littérature relative à 

l 'épargne et aux divers facteurs pouvant influencer le comportement d 'épargne. 

Afin de réaliser cette étude, il est important de tenir compte du comportement 

du consommateur. En effet, il est primordial d'identifier les raisons qui poussent les 

jeunes travailleurs à adopter un comportement plutôt qu 'un autre. Pour ce faire, la 

recherche s'appuie sur deux modèles du comportement du consommateur ; la triade 

de Nantel et le processus décisionnel d 'achat de Blackwell , Miniard et Engel (Nantel, 

1993 ;Blackwell, Miniard, Engel et Harcourt, 2001 ;Bnmet et al. , 2011). 

1.1 Triade de Nantel 

Stimuli Marketing 

Variété 
Prix 
Emballage 
Oistnbution 
Publicitê et promotion 
Attributs 

r 

c) 

Caractéristiques du consommateur 

Sociodémographiques 
Psychographiques 

Analyse de !'information 
et 

Processus décisionnel 

Caractéristiques comportementales 

Achat ! épargne 
Type de produit / marque 

/ 

Temps 
Groupes de réfèrences 
En,:i.ronnement 
économique et 
physique 

Source : Nantel ( 1998) ; HEC : document sur les comportements des consommateurs 
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La triade de Nantel (I 993 , 1998) stipule que les individus basent leur décision 

sur une quantité d' information interne ou externe. Le processus décisionnel de 

l ' individu subit l' influence des trois éléments qui composent la triade, c ' est-à-dire les 

informations liées à l ' individu, à sa situation d ' achat ainsi que celles liées aux 

produits . De manière à avoir une bonne compréhension de la dynamique, les 

différents éléments doivent être considérés de façon simultanée (Nantel , 1993).La 

figure 1.1 présente des caractéristiques individuelles et comportementales, c' est-à­

dire des facteurs sociodémographiques et psychologiques,des facteurs situationnels 

ainsi que des stimulis marketing. 

1.2 Le modèle du processus décisionnel de Blackwell, Miniard et Engel 

Commerciaux 
~ on-commuciaux 

Recherche 
externe 

1 

Compréhension 

Assimilation 

Nfêmoire 

... 
1 

Insatisfaction 

Source : Blackwell, Miniard et Engel (1 990) 

Reconnaissance 
du besoin 

In.flui:DCes 01viroru1cmentales 

- Culture 
- Classe Sociale 

11----r--- - Inftuences pcrsoœeJJes 
---.-- - - Famille 

Évaluation des 

options 

- Situation géographique 

Différ,:nces individuelles 

- Rn sources en consommation 
.... ---ii-----i - ~1.otivation et engagement 

--~-- - Connaissances 

Évaluation 

postconsommation 

Dépossession 1 

- Attitudes 
- Personnalité. valeurs et 

mode deYie 

.... ,-~---; 

Satisfaction r---------------------
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Ce modèle le processus décisionnel du consommateur lors d'un achat à plus 

forte implication. Puisque l'épargne peut être considérée comme un «achat» à forte 

implication, la figure 1.2 , qui présente le modèle de Blackwell , Miniard et Engel 

( 1990),peut aussi contribuer à une meilleure compréhension des facteurs qm 

influence le processus décisionnel.Le processus décisionnel de l'individu est 

constitué de cinq étapes, soit la reconnaissance du problème,la recherche 

d' information, l' évaluation des possibilités,l ' acte d' achat ainsi que la consommation 

et expérience post achat. Cette étude actuelle s' intéresse principalement aux étapes 

qui précèdent l'achat, soit la reconnaissance du problème, la recherche d ' information 

et l 'évaluation des possibilités. 

La reconnaissance du besoin peut avoir plusieurs ongmes. Les stirnulis 

marketing, l' environnement de l' individu ou même l'autosuggestion peuvent éveiller 

certains besoins (Pettigrew et Turgeon, 2008).Après avoir identifié le besoin, 

l' individu a recours à la recherche d' infonnation et l'évaluation des possibilités. De 

manière générale , un individu qui présente une meilleure connaissance des produits 

qui s' offrent à lui sera en mesure de prendre une meilleure décision (Belch et al. , 

2008). La recherche peut se faire à deux niveaux soit (1) à l'interne, c'est-à-dire 

qu'une démarche qui consiste à récupérer de l'information ernn1agasinée en mémoire, 

ou qui se rapporte à des connaissances antérieures liées à différentes options d'achat, 

est entreprise. Elle peut aussi se faire(2) àl ' externe, c' est-à-dire que l'acquisition de 

connaissances se fait par le biais de sources externes comme la publicité, les amis, les 

différentes institutions scolaires ou financières (Belch et al. , 2008). L' individu faü un 

choix et procède ensuite à l'achat, puis à la consommation. Suite à la consommation, 

l'individu détermine s' il est satisfait ou non de son achat (Pettigrew et Turgeon, 

2008). 

Les caractéristiques individuelles, les facteurs situationnels (temps, 

environnement, économie, famille et groupe de référence) ainsi que les différents 

stimulis marketing peuvent modifier le processus décisionnel du consommateur 
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(Blackwell, Miniard, Engel et Harcourt, 2001 ;Brunet et al 2011). La figure 1.3 prend 

en considération les trois principales dimens ions retrouvées dans la triade de Nantel 

(1998) 1 et illustre les étapes du processus décisionnel sur lesquels cette étude repose. 

Le stimuli, l'environnement ainsi que les caractéristiques individuell es ont une 

influence sur le processus. Toutefois, dans d 'autres contextes le modèle peut varier si 

le niveau d' implication de l' individu et son niveau d' expérience sont faib les (Brunet 

et al. , 2011). L'individu peut effectuer un achat en étant influencé uniquement par le 

stimuli marketing, comme c' est le cas de l ' achat fortuit. 

Afin de bien comprendre le comportement des jeunes travailleurs québécois, il 

est impo1iant de prendre en considération leur processus décisionnel de même que les 

facteurs qui l'entourent. La figure 1.3 illustre un modèle hybride tenant compte de 

l'individu, des produits ainsi que dans la situation dans laquelle la consommation des 

produits d'épargne a lieu. 

1.3 Modèle conceptuel du processus décisionnel et de ses influences 

I+- Facteurs situationnels 
.'\nalyse de Stimuli marketing . 

- Culture 
-Type de produit l'information et r- - Famille 
-Prix processus - Classe sociale 
- Variété - In.fluenc.es personnelles 
- Publicit é dé.cisionnel - F actews si.tuationnels 
-Promotion L .._ 

\ 

Caractéristiques individuelles 

- Caractéristiques soci0-démo 
- Style de \-:ie - - Personnalité 
- Motivation 
- Attitudes 
- Informations acquises 

1 Le document sur les comportements des consommateurs (Nantel, 1998) est aussi utilisé par Baillet et 
Berge (2012) . 
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Les différents facteurs retenus dans la revue de littérature seront classés dans leur 

catégorie respective. Suite à la mise en contexte de l 'épargne ainsi que des diverses 

théories portant sur ce sujet,l'étude se poursuivra avec les caractéristiques 

individuelles, soit les effets de l' âge, du revenu, de différentes composantes 

psychologiques telles que l 'attitude et l'habitude ainsi que des facteurs 

comportementaux tels que l' établissement d'objectif et l' évaluation des besoins 

financiers . Ensuite, les stimulis marketing tels que les différentes techniques 

promotionnelles seront présentés. Puis, les facteurs situationnels et circonstanciels 

tels que l' horizon temporel du travailleur, l' influence des groupes de références ainsi 

que les aspects del ' environnement économique seront explorés. 

1.1 Qu' est-ce que l' épargne 

Depuis de nombreuses années, plusieurs chercheurs de domaines différents se 

sont penchés sur le sujet de l'épargne. Les économistes et les psychologues ont 

considéré différemment le concept de l'épargne. En économie, l' épargne se définit 

comme l'excès du revenu sur la dépense pour la consommation (Keynes, 1936). 

L'épargne a aussi été définie comme la variation de la valeur nette du ménage sur une 

période d 'un an (Cagan, 1965). Elle est aussi considérée comme étant un résidu de la 

consommation (Katona, 1980). En psychologie, l'acte d ' épargner est plutôt considéré 

comme un processus de prise de décision délibérée et l' acte de mettre de côté sur une 

base régulière des ressources dans un but précis (pension de retraite, achat) (Lewis, 

Webley et Fumham, 1995 ; Warneryd, 1999). Il a été démontré que l' acte d' épargner 

implique de nombreux processus psychologiques et sociopsychologiques complexes. 

La décision d 'épargner est aussi influencée par des facteurs économiques (Furnham et 

Argyle, 1998). Selon Katona (1975), l'épargne est le résultat de l'habileté et de la 

volonté d' épargner. L 'habileté fait référence au revenu disponible . La volonté, quant 

à elle,fait référence à la motivation qui pousse l ' individu à mettre de l 'argent de côté 

afin d 'atteindre une situation désirable aux yeux de la société en général. Il propose 
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trois catégories d 'habitude d'épargne que l ' on retrouve parmi la population : 

contractuelle, discrétionnaire et résiduelle. L' individu a recourt à l'épargne 

contractuelle lorsqu' il contracte un prêt ou une hypothèque. Il s'agit d ' épargne forcée 

ou obligatoire. L' épargne discrétionnaire , quant à elle, est volontaire. L ' épargne 

résiduelle, pour sa part, correspond aux sommes que l' individu n 'a pas dépensées et 

qui sont mises de côté par défaut (Katona, 1975). 

Selon Lunt et Livingstone (1991), l' individu moyen considère l'épargne 

comme une somme mise dans un compte en banque ou d ' autres avoirs qui serviront à 

se protéger contre les imprévus ou permettre l 'achat de biens et de services. Du point 

de vue de la société, l'épargne est souvent considérée comme étant connectée avec 

des attributs individuels comme le fait d' être travaillant ou même la capacité à 

planifier (Lunt et Livingstone, 1991). Dans cette optique, une baisse de l' intérêt des 

individus à épargner est associée à un changement dans le style de vie de la 

population. Cela indique qu'une partie ou l' ensemble de la population opte pour un 

style de vie plus matérialiste (Lindqvist, 1981 ). 

Cette étude requiert une définition qui s' appuie à la fois sur l'approche 

psychologique et économique. Nous retiendrons donc la définition suivante : l' acte 

d ' épargne comme un processus de prise de décision et l' acte de mettre de côté l'excès 

du revenu non consommé. 

1.1.1 Modèles économiques du comportement d'épargne 

En économie, un des premiers chercheurs à avoir approfondi le sujet est 

Keynes (1936) en procédant à l ' identification de huit différents motifs d ' épargne soit 

(1) la précaution qui implique l 'accumulation d 'une réserve en cas d'urgence(2) la 

prévoyance, qui implique la prévention des écarts futurs entre les revenus et les 

dépenses(3) la spéculation ou le calcul, qui implique le désir de faire des intérêts sur 

les sommes investies (4) l'amélioration, qui implique l'amélioration de la qualité de 
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vie au fil du temps (5) l' indépendance, qui se réfère au besoin de l'individu d'avoir le 

pouvoir de faire ce qu ' il veut (6) l'initiative, qui signifie que l' individu peut investir 

la somme qu' il veut et quand il juge que le moment est favorable (7) la fierté, qui fait 

référence à l' acte de laisser un héritage à ses proches et finalement (8) l'avarice, qui 

se réfère au besoin d'acquérir de la richesse (Canova etal. , 2005). En s 'appuyant sur 

Keynes (1936), Browning et Lusardi (1996) ont identifié une motivation 

supplémentaire, soit la mise de fonds ou l' acompte. Elle fait référence au désir 

d'accumuler des sommes forfaitaires qui pourront être utilisées pour effectuer le 

premier versement d'un bien durable ou de luxe comme une maison ou encore un 

véhicule (Canova etal. , 2005). 

Une seconde théorie essentielle à considérer est celle de l 'évolution de 

l'épargne sur le cycle de vie (Modigliani et Brumberd, 1954 ; Modigliani et Ando ; 

1963). La théorie de ces auteurs explique la répartition de l'épargne temporelle du 

revenu entre l'épargne et la consommation d'un individu. Cette étude établit un lien 

entre les dépenses de consommation de l'individu et sa richesse espérée. Nous 

entendons par richesse espérée la combinaison du revenu et de l'épargne accumulée, 

et ce, sur l'ensemble de la vie de l ' individu. Elle stipule qu'une partie des revenus de 

l'individu sera destinée à la consommation et la portion restante à l ' épargne. La 

principale motivation pour épargner est l ' accumulation de ressources pour le futur, 

plus particulièrement pour maintenir son niveau de consommation et ses habitudes 

durant la retraite. Selon ce modèle, l 'épargne est positive durant la vie active des 

ménages et négative lors de la retraite. En effet, les chercheurs s' entendent pour dire 

que le revenu de l' individu est relativement faible au début de sa vie active, augmente 

graduellement jusqu 'à l' atteinte de la retraite. Une fois la retraite atteinte, le revenu 

de l'individu commence à baisser graduellement (Bernier, Fallu et Khoury, 2012). 

La théorie de l'évolution du cycle de vie met en évidence le fait qu'une 

augmentation des revenus espérés et des revenus actuels produit une plus grande 
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augmentation du total des ressources pour un jeune individu plutôt qu'un incbvidu 

plus âgé(Modigliani et Brumberd, 1954 ; Modigliani et Ando ; 1963). Ceci s'explique 

par le simple fait que le nombre d 'années à recevoir un revenu supérieur sera plus 

grand pour l' individu de bas âge. En effet, l'épargne que le ménage désire avoir et 

qu' il peut se permettre est proportionnelle à sa capacité de gains ainsi que le nombre 

d'années sur lesquelles ces gains peuvent être réalisés indépendamment du niveau de 

revenu (Modigliani, 2005). Il est donc pertinent de s' intéresser au jeune travailleur 

puisqu'il bénéficie d'une longue période pour faire croître ses avoirs. L' hypothèse du 

revenu permanent (.permanent income hypothesis) de Friedman (1957) stipule que le 

choix de l'individu n'est pas dicté par son revenu actuel, mais par l'estimation de son 

revenu à long terme. Cette estimation considère ses revenus passés, présents et futurs . 

L'hypothèse du revenu permanent (Friedman, 1957) a donc été intégrée à la théorie 

du cycle de vie de l' individu afin de compléter le modèle. 

Malgré le rôle important de la théorie de l'évolution du cycle de vie 

(Modigliani et Brurnberg,1954) dans les recherches théoriques et empiriques sur la 

consommation et l'épargne, elle ne pennet pas d 'expliquer pourquoi le niveau 

d 'épargne de certains retraités continue de croître (Kotlikoff et Summers, 1981 ;Hurd, 

1987). Le motif d'héritage justifie toutefois le phénomène de transfert 

intergénérationnel de la richesse (Bernheim, Shleifer et Sun1IT1ers , 1985). Il stipule 

qu 'un individu qui a une motivation à laisser un héritage accorde de ]' irnpo1iance au 

bien-être de ses héritiers et désire leur transmettre ses ricbesses(Hurd, 1987).L' ajout 

du motif d'héritage à la théorie du cycle de vie pennet d ' illustrer que l' épargne peut 

servir deux principaux buts. Alors que le premier est d'accumuler des avoirs pour 

assurer un niveau de consommation stable durant la durée de vie, le second est la 

transmission des richesses aux générations suivantes (Dynan, Skinner et Zeldes, 

2002). 
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1.1.2 Modèles du comportement d ' épargne incluant les théories psychologiques 

Récemment, plusieurs chercheurs ont apporté une contribution à la littérature 

en incorporant des théories -psychologiques dans leurs recherches sur le 

comportement d ' épargne (Xiao et Noring, 1994). Shefrin et Thaler (1988) proposent 

notamment un modèle behavioral du cycle de vie. « Behavioral life-cyc!e 

hypothesis ». Ce modèle diffère de celui de Modigliani et Brumberd (1954), car il est 

basé sur le concept du contrôle de soi ainsi que trois idées supplémentaires, soit : ( 1) 

les individus sont tentés de dépenser toutes leurs ressources en consonunation 

immédiate plutôt que de les conserver pour le futur, (2) les individus qui parviennent 

à épargner surmontent la problématique du manque de contrôle de soi en investissant 

dans différents actifs qui présentent différent niveau de tentations pour eux et (3) ces 

mêmes individus établissent des schémas mentaux pour être en mesure de différencier 

les différents avoirs et leur valeur. Ceci implique que la consommation de l'individu 

ne dépend pas uniquement de sa richesse totale, mais bien de la répartition de ses 

richesses en fonction du niveau de tentation qu ' il éprouve pour chaque article 

(Shefrin et Thaler, 1988 ; Levin, 1998). 

De plus en plus de chercheurs se sont penchés sur l ' importance des 

motivations à l'épargne, et ce, en permettant à de multiples motifs de coexister 

(Canova et al. , 2005) . Selon Xiao et Noring (1994), le consommateur identifie 

souvent plus d 'un motif à l' épargne c ' est pourquoi un modèle adéquat doit prendre en 

compte de multiples motifs. En incorporant la théorie de la hiérarchie des besoins de 

Maslow (1954) à la théorie behaviorale du cycle de vie de Shefrin et Thaler 

(1988),Xiao et Oison (1993) ont découvert que les ménages présentent différentes 

motivations à épargner et mettent de 1 ' argent de côté en . fonction de différents 

schémas mentaux pour arriver à combler différents besoins.Les résultats de leur 

recherche leur ont permis d ' identifier six principaux motifs, soit : (1) les dépenses 

quotidiennes, (2) les urgences, (3) les achats, (4) la retraite, (5) les enfants et (6) la 
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croissance des avoirs. Ces motifs peuvent être perçus comme des besoins financiers 

par le consommateur et varient en fonction des ressources financières du ménage. 

1.2 Caractéristiques individuelles 

Plusieurs caractéristiques peuvent influencer le comportement d ' épargne du 

travailleur. Les recherches antérieures ont mis en évidence plusieurs caractéristiques 

sociodémograpbiques et comportementales. Les prochaines sections présentent les 

principales études réalisées portant sur les facteurs identifiés comme influents sur le 

comportement d ' épargne, soit : le revenu, l' âge, la connaissance de la littératie 

financière,!' attitude, le contrôle de soi, l'établissement d 'objectif, le motif de 

précaution et l'évaluation des besoins financiers. 

1.2.1 Revenu 

Selon Keynes (1936) le revenu est la valeur de la production due à l ' activité 

de la période considérée. Le revenu est égal à la somme de la consommation et de 

l' investissement. L' épargne est alors considérée comme une fraction de revenu 

restante lorsque les besoins de consommation sont satisfaits. La théorie de Keynes 

(1936) ,«thefundam ental psychologica/ law», stipule que l' individu verra sa 

consommation augmenter lorsque son revenu augmente. Par contre, sa consommation 

n' augmentera pas de façon proporiionnelle au revenu. Ce qui signifie qu ' une hausse 

du revenu est souvent accompagnée par une hausse du taux d'épargne. Cependant, 

lorsque le revenu baisse, le taux d'épargne chute luj aussi (Katona 1949). Il est 

possible dire que si un inrnvidu reçoit un revenu supérieur, sa propension à épargner 

augmentera. L' augmentation du revenu aura donc un impact sur la capacité de 

l' individu à épargner davantage. 

La théorie du revenu permanent de Friedman (1957) enrichit la théorie de 

Keynes (1936) en introduisant une dimension temporelle dans la détermination du 
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revenu de l 'individu. Friedman (1957) inclut une dimension permanente, mais aussi 

une seconde dimension potentielle, qui fait référence aux revenus futurs anticipés. 

Cette théorie prend en considération les revenus passés et présents ainsi que les 

attentes de revenus futurs . Le choix de l ' individu est donc basé sur une estimation de 

son revenu à long terme (Friedman, 1957). 

Selon la théorie de l 'évolution du cycle de vie (Modigliani, 2005), le niveau 

de consommation et d 'épargne d'un individu est proportionnel au revenu qu'il reçoit. 

Le modèle implique que lorsqu 'un ménage voit son revenu augmenter de manière 

significative par rapport au revenu attendu, il aura tendance à économiser davantage. 

En effet, lorsqu'un individu entre dans une nouvelle braquette salariale, il épargnera 

une portion de son revenu supérieure à celle qu'il économisait auparavant. De plus, le 

montant épargné sera supérieur à celui qui est présentement épargné par les autres 

ménages faisant partie de la même braguette. Une baisse de revenu significative aura 

naturellement l'effet contraire sur l ' individu. De manière générale, lorsque le revenu 

perçu est inférieur à celui que l ' individu nécessite pour combler ses besoins, il aura 

recours à l ' emprunt. La même logique s ' applique lorsque l ' individu perçoit un 

montant supérieur, il mettra de côté l' excès d ' argent. Aussi , l 'augmentation du revenu 

attendu qui accompagne le changement de revenu perçu résultera en une plus grande 

augmentation des ressources totales anticipées chez un jeune ménage que chez un 

plus âgé (Modigliani, 2005) . 

D 'autres auteurs présentent des résultats qui rejoignent la théorie du cycle de 

vie de Modigliani (2005). En effet, Brady et Friedman (1947) affirment que la 

proportion de revenus épargnée varie davantage en fonction du niveau de revenu que 

de l'espace temporel dont dispose l'individu. 

À ces études, v iennent s ' ajouter les recherches de Xiao et Noring (1994) sur 

les motivations d'épargne et les ressources financières des ménages . En se basant sur 

la hiérarchie des besoins de Maslow (1954), les auteurs établissent une hiérarchie des 
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besoins financiers.Les résultats de cette étude apportent un soutien aux théories 

précédentes. Il a été démontré que les ménages présentant un revenu plus faible 

avaient une tendance à reporter l ' épargne et à prioriser les dépenses quotidiennes . 

Bref, le lien entre le revenu et la propension à épargner a été établi par de 

nombreux auteurs. (Keynes, 1936 ; Friedman, 1959 ; Xiao et Noring, 1994 ; 

Modigliani 2005) 

1.2.2 Âge 

Dans la littérature, plusieurs effets peuvent expliquer la relation entre le 

montant des investissements et l ' âge. D ' abord, la théorie du cycle de vie(Modigliani 

et Brumberg, 1954 ; Ando et Modigliani, 1963) a été citée et réutilisée dans de 

multiples études (Kotlikoff et Sununers, 1981 ; Hurd, 1987 ;She:frin et Thaler, 

1988 ;Carroll, 1996). Elle stipule que le revenu de l'individu est relativement faible 

au début de sa vie active et augmente graduellement jusqu' à l'atteinte de la retraite . 

L'épargne des jeunes ménages est donc faible , augmente au courant de leur vie active 

et devient négative suite à la retraite.Les jeunes consommateurs disposent d 'un 

horizon temporel plus long et peuvent prendre davantage de risques financiers 

puisqu ' ils ont une possibilité plus grande de rattraper les pertes financières 

éventuelles . Selon Szpiro (1995), un horizon de placement relativement long serait 

nécessaire pour récupérer les coûts de l'investissement initial. Les jeunes bénéficient 

aussi d ' une offre de travail plus élevée et flexible, c ' est-à-dire qu'ils ont la possibilité 

de faire varier leur offre de travail au courant du cycle de vie. Cette opportunité se 

voit réduite chez les personnes plus âgées (Bodie et al. , 1992). De manière générale, 

l ' épargQe tend à augmenter avec les revenus pendant la vie active. Lors de la retraite, 

le comportement d ' épargne peut varier en fonction du niveau de revenu. Les ménages 

plus pauvres, adoptant un comportement de précaution, ont tendance à continuer 

d 'épargner. À l ' inverse, les ménages plus riches délaissent l'épargne (Antonin, 2009) . 
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Le constat que la proportion de non-épargnants est plus élevée chez les jeunes 

ménages a été établi (Katona, 1949). Ce phénomène peut être expliqué par le fait que 

la demande pour les biens durables est beaucoup plus fréquente chez les jeunes que 

chez les plus vieux (Katona 1949). Leur niveau d ' épargne est souvent affecté par 

leurs besoins immédiats. En effet, à cette étape du cycle de vie, ils sont davantage 

préoccupés par l ' achat de biens durables tel que le logement (Arronde! et Masson, 

1996). 

L' âge de l'ensemble de la population a aussi un effet sur le taux d'épargne 

d'un pays. Une étude consacrée aux effets de l' évolution démographique sur le taux 

d ' épargne dans les sept grands pays de l'OCDE réalisée par Heller (1988) montre que 

le « vieillissement » de la population a pour effet la réduction de l 'épargne (Dean et 

al. , 1990). 

1.2.3 Connaissance de la littératie financière 

L 'organisation de Coopération et de Développement Économique (OCDE, 

2005) définit l' éducation financière comme le processus par lequel le consommateur 

ou l' investisseur améliore sa compréhension des produits et concepts financiers par le 

biais d ' information, de formation et de conseils objectifs. Il développe ses 

compétences et sa confiance pour devenir plus conscient des risques financiers , des 

opportunités de faire des choix éclairés, de savoir où trouver de l ' aide ainsi que de 

prendre des mesures efficaces pour améliorer son bien-être financier. 

Au fil de la littérature, de nombreuses études ont identifié une forte corrélation 

entre la connaissance et le comportement (Hilgert et al. 2003 ; Lusardi et 

Mitcbell 2011 ;Robb et Woodyard 201 1).Selon Lusardi et Mitchell (2011), 

1 'éducation financière est un outil efficace pour améliorer le comportement 

d' épargne. Les résultats d'études récentes indiquent notamment que la connaissance 
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subjective pourrait s'avérer un merneur prédicteur du comportement financier que la 

connaissance objective (Robb etWoodyard, 2011 ; Xiao et al. 2011). 

Des études sur la littératie financière effectuées dans plusieurs nations 

développées démontrent que les consommateurs sont peu informés sur les produits 

ainsi que les pratiques financières (Lusardi et Mitchell, 2006). En effet, peu de 

travailleurs sont familiers avec la planjfication financière et ont les connaissances 

pour prendre des décisions efficaces concernant leurs investissements ainsi que leur 

budget. Peu d'entre eux sont capables de définir leurs besoins financiers dans le futur 

(Block et Goldman, 2015).Le manque de connaissance à ce niveau peut nuire à 

l' habileté de l'individu à épargner et investir pour sa retraite, ce qui peut avoir pour 

effet de diminuer son bien-être une fois la retraite atteinte (Lusardi et Mitchell, 2006). 

Les résultats des sondages menés dans le cadre de leur étude démontrent que les 

individus âgés de plus de 50 ans qui ont une bonne éducation financière sont 

beaucoup plus enclins à penser à la retraite. Il est aussi démontré que le manque de 

connaissance est plus concentré chez les individus présentant un revenu et un niveau 

d 'éducation plus faible. Les minorités visibles et les femmes font partie du groupe 

d ' individus présentant une connaissance moindre de la littérature financière. À la 

suite de leurs recherches . Lusardi et Mitchell (2007) tirent la conclusion que 

l' éducation financière est un outil efficace pour améliorer le comportement d 'épargne 

du consommateur. En combinant les ressources nécessaires en plus d 'une éducation 

financière à l' individu, il devient possible d' influencer son comportement. 

La confiance de l' individu en ce qui a trait à ses capacités financières ainsi 

que ses connaissances financières sont positivement corrélées à la propension d'un 

ménage à épargner pour paliers aux urgences (Barbiaz et Robb, 2014). En effet, les 

résultats de leur étude indiquent que la propension à épargner pour une urgence 

augmente en fonction du résultat obtenu par l'individu à un test sur les connaissances 

financières . Selon Barbiaz et Robb (2014), il est important de fournir une meilleure 

éducation financière aux Américains afin qu'ils soient aptes à prendre des décisions 
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plus rentables . Une merneure habileté à effectuer des décisions financières combinées 

à une meilleure capacité de reconnaissance des risques financiers a pour effet 

d ' éliminer quelques vulnérabilités et d' augmenter le bien-être de la société. 

Selon eMarketer (2014), les jeunes adultes américains préfèrent faire la 

gestion de leur argent eux-mêmes, et ce pour plusieurs raisons. Les deux principaux 

motifs sont l' insuffisance de fonds pour faire affaire avec un conseil Ier et le manque 

de temps pour trouver un bon conseiller. La connaissance des produits financiers est 

un élément important pour les individus qui veulent gérer eux-mêmes leurs avoirs 

(eMarketer, 2014). Pour établir un choix éclairé, ils doivent être conscients des 

options qu ' ils ont et être en mesure de sélectionner le produit le mieux adapté à leur 

besoin. 

1.2.4 Variables psychologiques 

Une grande partie de la documentation sur ! 'épargne retraite se concentre sur 

l' influence des facteurs démographiques. Les facteurs psychologiques qui influencent 

la planification et l'épargne sont souvent négligés (Jacobs-Lawson et Hershey, 2005). 

Malgré le fait que les facteurs économiques ont principalement été utilisés pour 

expliquer le comportement d ' épargne, de plus en plus d' importance est accordée aux 

facteurs psychologiques tels que l ' attente et la perception. Katona (1975) suggère que 

la capacité d'une personne à épargner est liée à son revenu disponible et que sa 

prédisposition à épargner est liée à son attitude optimiste ou pessimiste envers sa 

situation économique actuelle et future (Ashby, Schoon et Webley, 2011). En effet, 

les individus qui ont confiance en leur capacité à gérer leur finance personnelle sont 

plus susceptibles d 'épargner que ceux qui considèrent la gestion des finances comme 

une tâche difficile. Il semble que le revenu de l' individu ne soit pas le seul prédicteur 

du comportement d ' épargne, mais bien la manière dont les individus croient qu ' ils 

réussissent à gérer leurs avoirs (Ashby, Schoon et Webley, 2011).Il est donc 

important d'étudier les variables psychologiques susceptibles d 'avoir une influence 
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sur le comportement d'épargne du travailleur. Jusqu ' ici, les recherches se sont 

principalement intéressées à l ' intention, l' attitude, le contrôle de soi, la capacité à 

retarder une récompense, l'aversion au risque ainsi que plusieurs autres variables. 

1.2.5 Attitude envers l'épargne 

Selon la théorie de l' action planifiée (Ajzen, 1985, 1991), l' intention est le 

premier déterminant du comportement et peut varier en fonction de trois facteurs 

principaux, soit : l'attitude envers le comportement, les normes subjectives associées 

à ce comportement ainsi que le contrôle perçu sur la capacité à exercer ce 

compo11ement (Ajzen, 1985, 1991 ;Shim et al., 2001). L'attitude est le facteur 

principal influençant l ' intention (Ajzen, 1985). L'attitude est donc un facteur 

important pour prédire le comportement du consommateur. Il est donc pertinent de se 

pencher sur ce concept. 

L ' attitude est un concept qui a été défini de plusieurs façons au courant des 

années . Elle peut se définir comme suit : « Une attitude résume les évaluations, 

positives ou négatives, réactions émotionnelles et prédispositions à agir vis-à-vis un 

objet ou une idée » (Kotler et al. , 2009). L' attitude est aussi définie comme une 

organisation durable des croyances à propos d'un objet ou d 'une situation 

prédisposant un individu à répondre de manière préférentiell e (Rokeach, 1968). 

Selon Solomon, White et Dahl (2014) , deux personnes peuvent avoir la même 

attitude envers un objet et pourtant avoir des raisons différentes. L ' attitude peut varier 

selon différentes fonctions . En effet, selon le psychologue Daniel Katz (1960), les 

attitudes apportent plusieurs fonctions aux individus. Parmi celles-ci, nous retrouvons 

la fonction utilitaire, qui est associée aux principes de punitions et de récompenses . 

L'individu forme des attitudes favorables ou défavorables à l' égard de produits en 

fonction de leur utilité et du plaisir ou désagrément qu ' ils leur procurent. Ces 

principes sont basés sur l'approche behaviouriste de l' apprentissage, plus précisément 
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le conditionnement instrumental, qui repose sur les notions de renforcement et de 

punition (Salomon, White et Dahl , 2014). De manière générale, un renforcement fera 

augmenter la probabilité qu'un comportement se produise et une punition aura pour 

effet la diminution de la probabilité qu 'une réaction se reproduise (Salomon et al. , 

2014). La deuxième fonction est celle liée à l' expression des valeurs. Celle-ci pennet 

à l'individu de développer une attitude qui reflète son image et ses valeurs . La 

troisième fonction est celle de défense de l' ego et consiste en l ' adoption d'une 

attitude pour se protéger d 'une menace extérieure ou d'un sentiment interne. La 

quatrième fonction est basée sur l ' organisation des connaissances, c'est-à-dire que 

l'attitude est le résultat d'un besoin d'ordre, de structure et de sens. 

L'attitude est une construction mentale qui est préalable à l'acte d ' achat. 

Cependant, elle est difficilement mesurable. Le lien entre l'attitude et le 

comportement se limite donc à la relation entre l'attitude et l ' intention (Halawany­

Darson, 2010). Il existe deux théories portant sur la structure des attitudes : l' approche 

multiattributs et 1 'approche multicomposantes . Selon Fishbein (1963), l ' attitude peut 

être décomposée en deux,soit le jugement de l' individu concernant les différents 

attributs d 'un produit ainsi que son évaluation de l ' importance attribuée à chacun de 

ces attributs . L ' intention est introduite comme une variable modératrice entre 

l'attitude et le comportement dans l ' approche multiattributs . Dans l'approche 

multicomposantes,l' attitude est un concept hypothétique, multidimensionnel et 

regroupe trois dimensions . Elle comprend la composante cognitive qui représente 

l ' ensemble des croyances acquises du produit ou du service , la composante affective, 

qui fait référence à l' ensemble des sentiments et la composante conative, qui fait 

référence à l ' intention d' agir (Ostrorn, 1969; Solomon, White et Dahl , 2014). 

Plusieurs chercheurs, tels que Lindqvist (1981 ) , W arneryd (1999) ams1 

qu' Ôlander et Seipel (1970), se sont penchés sur Je lien entre l' attitude envers 

l' épargne et le compo11ement d 'épargne. En effet, Ôlander et Seipel (1970) affirment 
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que l 'attitude envers l'épargne est profondément liée et connectée avec l'éducation et 

le style de vie. Il a aussi été démontré que les ménages ayant des montants d' épargne 

élevés accordaient plus de valeur à l' épargne comparativement aux ménages qui en 

avaient peu. Un ménage démontrant une attitude positive envers l'épargne accordera 

davantage de valeur à l ' acte d'épargner (Lindqvist, 1981). 

Warneryd (1999), quant à lui, établit le lien entre l' attitude, comme 

déterminant de l ' intention et comme prédicteur du comportement d 'épargne. En effet, 

la théorie des attentes rationnelles (Rational expectation) met l'accent sur 

l'importance de l' information nouvelle dans la formation d ' attentes . Pour appuyer 

cette théorie, des recherches sur la communication de masse indiquent que la 

répartition de l' accès à l'information est inégale et que les individus présentent des 

différences dans leur capacité à recevoir et traiter l' information. Ces études 

démontrent que l'information reçue sur un domaine particulier est liée à l'attitude 

envers ce même domaine. Une attitude positive favorise la réception du message 

tandis qu 'une attitude négative aura l' effet contraire (Warneryd, 1999). 

Selon Warneryd(l 999), deux types d ' éléments ont prouvé leur valeur dans la 

prédiction de l ' épargne globale. Il s' agit de (1) 1 ' index du sentiment du 

consommateur qui reflète l ' attitude financière et (2) les questions sur les plans 

d'épargne et l ' importance accordée à l' épargne. Le second cas aide à prévoir le 

comportement lors des changements de situations. Un individu qui est dans une 

situation où il n ' a pas la possibilité d' épargner et qui a une attitude positive envers 

l' épargne sera plus enclin à épargner lorsque sa situation s ' améliorera. Cette étude 

vient appuyer les définitions précédentes de l' attitude en affirmant que 

l'apprentissage se fait sur une base de renforcement. Pour l ' auteur, il y a deux types 

de renforcements ;le premier concerne l 'acte d' épargne et le second touche les 

résultats possibles du comportement d' épargne. L ' attitude, lorsque jumelée avec le 

concept de personnalité, est considérée comme étant plus apte à prédire le 
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comportement de l'individu (Wameryd, 1999). L ' intention est reconnue pour tenir 

compte des facteurs motivationnels qui influencent le comportement. Il s ' agit d 'un 

indicateur de l' effort que les consommateurs sont prêts à faire pour adopter un 

comportement (Ajzen, 1991 ).Ajzen et Fishbein(2005) ajoutent que des 

comportements spécifiques sont déterminés par des attitudes spécifiques. Les 

individus présentant une attitude favorable envers l' épargne adopteront un 

comportement plus axé sur l'épargne. L ' attitude aura aussi une influence sur 

l'intention d 'épargner du jeune travailleur.D'où le lien établi entre l ' intention 

d' épargner et le comportement d'épargne. Cette même intention de consommer des 

produits d ' épargne résultera en un comportement d'épargne. 

Des études réalisées par Taylor, Cook et Weinberg (1997) ainsi que Petkoska 

et Earl (2009) appuient les recherches antérieures en démontrant le lien entre une 

attitude envers la retraite et le niveau de planification financière. En effet, une attitude 

positive envers la retraite est fortement associée avec un niveau de planification 

financière élevé chez l' individu (Taylor, Cook et Weinberg, 1997; Petkoska et Earl, 

2009). 

1.2.6 Contrôle de soi et capacité à retarder la gratification ou récompense 

Les recherches de Wameryd (1999) révèlent que les individus qui contrôlent 

leurs dépenses sont plus susceptibles de développer une habitude d'épargne, ce qui 

explique pourquoi certaines personnes ressentent la nécessité de se priver même s ' ils 

n ' en ont pas réellement besoin (Otto, 2009) . La notion d 'habitude d' épargne est 

supportée par les travaux de Furnham (1991 ). Les résultats de ses recherches 

démontrent que le montant total d' argent investi au cours des semaines précédentes 

s 'avère un excellent prédicteur de la régularité et de la proportion des 

invest1ssements. (Fumham, 1991) 
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En ce qui concerne le contrôle de soi et la capacité d'un individu à retarder 

une gratification ou une récompense, Duesenberry ( 1962) indique qu 'un certain effort 

de la part du consommateur est essentiel pour résister à l'envie de délaisser l'épargne 

pour se procurer divers biens. Aussi , Seginer, Vermulst et Shoyer (2004) attribuent 

partiellement ces traits de personnalité au style parental adopté. Il a effectivement été 

prouvé qu 'un style parental autoritaire aurait pour effet de favoriser le contrôle de soi, 

la capacité à retarder une gratification et l ' orientation future. Cet argument vient aussi 

renforcer le lien entre l ' influence des parents et l'épargne, car, dans des recherches 

récentes, Keller et Otto (2009) confirment qu 'un style parental autoritaire facilite le 

comportement d ' épargne à l ' adolescence. Afin de compléter l ' argument ci-dessous, il 

a aussi été démontré que les préférences de consommation et les habitudes 

développées à l'adolescence sont moins susceptibles de changer une fois à l ' âge 

adulte. Il apparait alors que le comportement d 'épargne à l'adolescence est fortement 

lié à celui à l ' âge adulte (Webley etal. , 2001). De là, la pertinence de se pencher sur 

l' influence de l' entourage sur le comportement d ' épargne du travailleur. 

1.2.7 Établissement d 'objectif 

L 'objectif correspond à ce qu 'un individu essaie d 'accomplir. Il s ' agit de 

1 'objet d'une action (Locke, 1969). Les objectifs peuvent être variés et influencer la 

performance de l' individu en dirigeant son attention, mobilisant ses efforts, 

augmentant sa persistance et en le motivant à développer une stratégie pour 

l ' atteindre. L 'établissement d ' objectif améliore la perfonuance lorsque les objectifs 

sont clairs et suffisanllllent stimulants (Locke, Shaw, Saari et Latharn, 1981). 

En ce qui concerne l'établissement d ' objectif, lorsque l' on se familiarise avec 

la littérature, nous découvrons que l' établissement d 'un objectif précis motive 

l' individu à travailler plus fort pour atteindre ce but (Gollwitzer, 1990 ; Locke et 

Latham, 1990). En effet, de nombreuses études stipulent que les objectifs agissent 
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comme précurseurs de la planification (Locke et Latham, 1990 ;Scholnick et 

Friedman, 1997 ; Locke, Durham, Poon et Weldon, 1997 ; Petkoska et Earl, 

2009).Lors de leur étude,Hersey, Mowen et Jacobs-Lawson (2003) ont découvert que 

les individus qui s 'engageaient dans un ou plusieurs objectifs démontraient de 

meilleures pratiques de planification financière et d 'épargne après 12 mois que les 

individus qui ne s' engageaient pas dans ce type d' exercices. Des études 

complémentaires réalisées par Hershey et Neukam (2003) ont démontré que les 

objectifs d' ordre financiers sont positivement corrélés aux contributions à l' épargne 

retraite. La détention d 'objectif permet de prédire le degré de planification en vue de 

la retraite (Petkoska et Earl, 2009). Il est aussi indiqué que le fait d ' avoir de multiples 

objectifs résulte en une meilleure performance de la part de l'individu (Locke et 

Latham, 1990). Plus il a de raisons d ' atteindre ce but, plus il est susceptible de 

poursuivre ses objectifs (Krnglanski etal. , 2002). Selon Fisher et Anong (2012), la 

détention d'un objectif de précaution ou d 'un objectif retraite est associée à l'épargne 

effectuée sur une base régulière. De plus, dans les programmes d'épargne, 

l'établissement d'objectifs d' épargne est fortement corrélé avec le niveau d' épargne 

de l' individu. Lorsque jumelés à l'éducation financière, ces deux éléments jouent un 

rôle important dans le comportement d'épargne des individus (Fry et al. , 2008) . 

Une étude portant sur la vie financière des Canadiens réalisée par Microsoft 

Advertising Consumer Insights en hiver 2015 indique que les Canadiens ont en 

moyenne trois à quatre objectifs qui varient en fonction des différentes étapes de leur 

vie. Les principaux objectifs financiers des Canadiens sont le remboursement de 

dettes et de prêts, l 'épargne retraite, l 'épargne de précaution, suivi de l ' épargne en 

général ainsi que les économies pour les vacances, les rénovations et les études.Cette 

même étude révèle que, de manière générale, le deux tiers des consommateurs ayant 

un objectif bien défini sont très confiants de leur succès (64 %). Par contre, les 

consommateurs ayant des objectifs généraux , ou même, aucun objectif précis voient 

leur niveau de confiance diminuer (Microsoft Advertising Consumer Insights, 2015). 
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Selon Stawski, Hershey et Jacobs-Lawson (2007), les objectifs sont 

considérés comme de forts précurseurs du comportement. Les contributions 

d'épargne sont prédites par les activités de planification financière et le revenu. La 

planification est estimée sur la base de la clarté de l'objectif. La précision de 

l'objectif de retraite est un prédicteur significatif des pratiques de planifications . La 

planification agit à son tour comme prédicteur des tendances d'épargne. Deux 

variables démographiques, l'âge et le revenu s'avèrent des variables importantes pour 

expliquer la contribution à l'épargne. Le modèle établi par Stawski, Hershey et 

Jacobs-Lawson(2007) suggère que la clarté de l'objectif exerce une influence sur 

l'épargne par le biais de la planification financière. La clarté de l'objectif est un 

important mécanisme psychologique qui motive l'individu à planifier pour le futur et 

se renforce avec l'âge, puis prend davantage de place avant l' âge de la retraite. 

1.2.8 Précaution 

Il est possible d' identifier, parmi les développements récents de l'hypothèse 

du cycle de vie, l'épargne de précaution qui découle de l'anticipation d'un revenu 

d'activité incertain (Arrondel et Masson, 1996). De manière générale, un 

consommateur qui est prudent et a également une aversion au risque aura tendance, 

en présence d'un aléa sur son revenu, à s'assurer en modifiant_sa consommation pour 

pouvoir épargner davantage. Le montant épargné varie en fonction du degré de 

prudence du consommateur et de son revenu anticipé sur le cycle de vie (Arrondel et 

Masson, 1996). Les contraintes de liquidités (Arronde! et Masson, 1996) ainsi que 

l'aversion au risque renforcent le comportement de précaution (Leland, 1968). 

La théorie du fond de contingence « buffer-stock » de Carroll (1992, 1996) 

stipule que l' épargne est un équilibre entre l' impatience et la prudence de l' individu. 

L ' impatience correspond au désir d 'emprunter lorsque le revenu futur espéré est 

certain. La prndence, quant à elle, correspond au désir d 'épargner pour des motifs de 
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précaution. Selon Arronde! et Masson ( 1996), le consommateur fait un compromis 

entre la prudence, qui l' incite à préserver l ' avenir, et l' impatience, qui le conduit à 

l ' endettement basé sur l'espérance de gains futurs pour combler les dépenses 

actuelles . Quand le revenu futur espéré est incertain, un individu prudent accumule 

des avoirs afin d 'amortir les effets d 'une baisse de revenu sur sa consommation 

(Carroll et Kimball , 2006). Ce type d 'épargne survient principalement lorsque la 

croissance de revenu espérée excède la croissance de la consommation (Deaton, 

1991 ). Cette théorie stipule que le consommateur a tendance à maintenir un ratio 

entre ses ressources présentes et futures au lieu d 'épargner pour la retraite dès le 

début de son cycle de vie. 

1.2.9 Besoins financiers présents et futurs 

Au courant de sa vie, l' individu aura de multiples besoins à satisfaire. La 

pyramide de Maslow (1954) est une théorie très connue pour illustrer les différents 

niveaux de besoins. La hiérarchie des besoins stipule qu'un individu doit satisfaire les 

besoins de base avant d'avoir la possibilité de subvenir aux besoins supérieurs. Se 

basant sur cette théorie, Xiao et Noring (1994) ont établi la hiérarchie des besoins 

financiers. La figure 1.4 ci-dessous illustre leur adaptation de la hiérarchie des 

besoins de Maslow (1954) . 



1.4 Hiérarchie des besoins financiers de Xiao et Noring ( 1994) 

réa lisation 

Besoins fmanciers supérieurs 
Dév eloppement personnel et social 

Besoins d 'estime ~esoins financiers it:te.m1édi~es 
Rencontrer les beso1ns financiers futurs 

Besoins d'appartenance 

Besoins de sécurité --\ 
f----- --- ------- - Besoins financiers primaires 

-

Conso=afion courante et urgences 
Besoins physiologiques 

Source : Maslow (1954) ; Xiao et Oison (1993); Xiao etNoring (1994) 
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Dans un premier temps, leur théorie stipule que la motivation pour la 

consommation présente et future se définit comme un besoin financier. En second 

lieu, les besoins financiers sont la réflexion des besoins humains . Les besoins 

financiers destinés à la consommation courante sont classés comme des besoins de 

base. Ensuite, ceux destinés à la consommation future sont classés à un niveau 

supérieur hiérarchiquement. Puis, le dernier niveau correspond aux besoins financiers 

permettant le développement personnel et social de l'individu (Xiao et Oison, 1993; 

Xiao et Noring, 1994).Selon Xiao et Oison, 1993, l'épargne contribue à une meilleure 

qualité de vie et le consommateur commence généralement à épargner une fois que 

ses besoins à court et moyen terme sont satisfaits. L'épargne est donc considérée 

comme un besoin de niveau supérieur. Le modèle des besoins financiers présente les 

mêmes caractéristiques que la hiérarchie des besoins de Maslow (Xiao et Noring, 

1994). Donc, en assumant que le portefeuille d'épargne du ménage reflète la 

hiérarchie de ces besoins, une augmentation de revenu fera passer le consommateur à 
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un niveau de besoins supérieurs. Lorsqu'un niveau supérieur est atteint, le ménage 

tend à avoir une plus grande variété d' actifs financiers (Xiao et Oison, 1993). 

Duesenberry ( 1962) affirme que l' individu ne désire pas de bien précis,mais 

désire un bien qui comblera un besoin particulier. Il existe plusieurs manières de 

satisfaire un même besoin. Prenons l ' exemple du transport. Un individu qui veut se 

déplacer d ' un endroit à un autre nécessite un moyen de transport. Ce moyen peut 

s 'avérer être des patins à roulettes, un vélo ou même une automobile. Le choix de 

l' individu ne repose pas que sur ses préférences, mais aussi sur ses ressources 

disponibles . En effet, il est démontré que l' action du consommateur est guidée par ses 

avoirs, son revenu actuel et futur ainsi que les prix et intérêts courants attendus 

(Keynes, 1936). 

1.3 Stimuli marketing 

Après avoir présenté les facteurs individuels, il est important de se pencher sur 

les stimulis marketing qui peuvent influencer le comportement_ d 'épargne de 

l' individu (Nantel, 1998). Cette section porte sur les effets de la promotion des ventes 

dans un contexte de marketing social. 

1.3 .1 Promotion des ventes 

La promotion des ventes est un des multiples moyens utilisés en marketing social 

pour transmettre le message à la population cible et la motiver à adopter un 

comportement désiré (Weinreich, 2011). 

Selon Andreasen et Kotler (2008), la publicité pour une cause sociale est 

souvent utilisée par les organismes et le gouvernement. Un commanditaire clairement 

identifié peut transmettre un message par plusieurs médias (Andreasen et Kotler, 

2008) . Les organismes peuvent aussi avoir recours à la promotion. En marketing 
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social , les outils de promotion des ventes peuvent être classés en trois catégories soit 

la promotion aux consommateurs ( coupons, cadeaux avec achat), la promotion 

intermédiaire (gratuités) et la promotion relative à la force de vente (bonus, 

concours).La promotion des ventes est utilisée dans le marketing traditionnel comme 

dans le marketing social. En effet, une large variété d ' organismes à but non lucratif y 

ont recours (Andreasen et Kotler, 2008). 

Selon Chandon et Laurent (1998) , la promotion des ventes peut être définie 

comme une modification temporaire et tangible ·de l' offre dont l' objectif est d'avoir 

un impact direct sur le comp01tement du client, de l'intem1édiaire, de l'entreprise ou 

de la force de vente. Ceci inclut les réductions de prix temporaires, les coupons, les 

offres de remboursements, les emballages promotionnels, les programmes de fidélité, 

les échantillons gratuits, les primes, les démonstrations, les cadeaux avec achat, les 

loteries et les concours (Chandon et Laurent, 1998). Toujours selon Chandon et 

Laurent (1998) , la promotion peut faire augmenter les ventes de quatre façons , soit 

par l' attraction de nouveaux acheteurs, par un achat anticipé d 'un consommateur 

actuel ,par une augmentation de la quantité achetée par le consommateur ou par une 

augmentation de la consommation du produit. De nombreuses autres définitions de la 

promotion des ventes ont été identifiées à travers la littérature. Le tableau 1.1 en 

présente quelques-unes . 
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1.1 Définitions de la promotion des ventes 

Auteurs Définition de la promotion des ventes 
Maisonnas (2004) La promotion est l'ensemble des outils opérant une 

modification temporaire du marchandisage de l' entreprise 

ayant comme objectif de modifier le comportement général 
de ses consommateurs ou de ses distributeurs 

Blattberg et Neslin La promotion des ventes est une composante omniprésente, et 
(1990) dominante dans certains cas, du mIX marketing de 
Neslin (2002) l' entreprise. Elle est définie comme un événement marketing 

orienté vers l'action dont l' objectif est d 'avoir un impact 
direct sur les consommateurs de l'entreprise. 

Kotler (1988) La promotion des ventes consiste en un incitatif temporaire 
qui encourage l' essai du produit ou d 'un service. 

Schultz et Robinson La promotion des ventes est l ' incitation directe ou l' incitation 
( 1982) à la force de vente, le distributeur ou le consommateur, avec 

comme objectif principal la création d'une vente immédiate. 

Davis (1981) La promotion des ventes représente les efforts marketing 
additionnels, qui sont menés sur une période de temps limitée 
et qui ont pour but d'inciter l'achat. 

Effets de la promotion 

De nombreuses recherches ont permis d' identifier les principaux effets de la 

promotion des ventes à court et long terme. À court terme, les chercheurs sont 

d' accord sur le fait que la promotion a pour effet l'augmentation des ventes chez Je 

fabricant (Blattberg, Eppen et Lieberman, 1981 ; Neslin, Henderson et Quelch, 1985 ; 

Froloff, 1992). Lepassaged'une marque vers une autre de la part du consommateur, 

l' augmentation des quantités achetées ainsi que l' anticipation des achats sont des 

causes de l' augmentation des ventes pour un fabriquant (Blattberg, Eppen et 

Liebennan, 1981 ; Neslin, Henderson et Quelch, 1985 ; Froloff, 1992). En ce qui 

concerne les effets à long tenne, les avis sont divergents (Froloff, 1992). Certains 

chercheurs affirment que la promotion peut avoir des effets négatifs sur les ventes à 
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long terme d 'un produit (Lattin etBucklin, 1989 ;Kalwanietal. , 1990) tandis que 

d 'autres affirment qu 'au contraire, les effets sont positifs (Cotton et Babb, 

1978 ;Rotschild et Gaidis, 1981). 

Dans une optique sociale, la promotion apporte trois contributions aux 

organismes qui en font l'usage. Premièrement, au niveau de la communication, la 

promotion attire l'attention et fournit de l' information qui peut mener à l'essai du 

produit, service ou comportement en question. Deuxièmement, la promotion agit au 

niveau de la motivation. Cette motivation peut être une valeur ajoutée ou financière 

ou être symbolique. Elle incorpore une contribution qui est valorisée par le récepteur 

du message.Troisièmement, elle invite le récepteur à s' engager dans l'acte ou le 

comportement (Andreasen et Kotler, 2008). 

Selon Andreason et Kotler (2008), la force de vente peut être utilisée dans un 

contexte social. Par ce moyen, l ' organisme utilise l ' influence d 'une personne pour 

avoir un impact sur le comportement d 'un public cible.Bien que chaque technique 

promotionnelle ait ses avantages, certaines techniques doivent être explorées 

davantage pour cette étude. En effet,la démonstration ainsi que les kiosques et salons 

d 'exposition sont des techniques fréquemment utilisées dans un contexte social 

(Andreason et Kotler, 2008). Ces moyens ont pour principal avantage de faire 

connaître les nouveaux produits ou services aux consommateurs. Concernant le 

concours, il constitue une source de motivation pour le réseau et ses intervenants 

(Brunet et al. , 2011). 
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La promotion des ventes jumelée au concept d 'habitude 

La théorie du conditionnement instrumental prédit que les comportements 

renforcés, c' est-à-dire qui sont récompensés, ont plus de chance d ' être répétés 

(Solomon, White et Dahl, 2014). Cette théorie voit dans la promotion une 

récompense qui renforce l ' achat de la marque si la promotion et la marque sont 

associées sur une base régulière. Lorsque le conditionnement est efficace, ses effets 

se poursuivent au-delà de la période promotio1melle. La théorie de l ' apprentissage 

indique que les récompenses primaires ont une utilité intrinsèque (consommation du 

produit et utilité de la transaction) l'utilité tirée de la consommation renforce l' achat 

et entraîne le rachat (Chandon et Laurent, 1998). 

Sensibilité à la promotion 

La sensibilité à la promotion se définit comme le degré selon lequel un 

consommateur est influencé par la promotion, pour une occasion d'achat donnée, une 

classe de produits donnée et une technique promotionnelle donnée (Froloff -Bouche, 

1994). Cette définition s' appuie sur l' approche attitudinale initiée par Lichtenstein, 

Netemeyeret Burton (1990) ainsi que sur les travaux porta.nt sur la sensibilité à la 

marque de Laurent et Kapferer (1983). De manière générale, un individu sensible à la 

promotion considère d 'abord l ' inforrnation disponible en magasin, c ' est-à-dire « en 

promotion ou non », tandis que celui qui n' est pas sensible considère d ' abord 

l ' information « prix » ou « marque » (Meyer et Le, 1998). Selon Froloff-Boucbe 

(1994), l' attitude à l' égard de la promotion permet d ' expliquer les différences 

interindividuelles en ce qui concerne la sensibilité à la promotion. Elle agit comme 

variable modératrice, c 'est-à-dire qu 'elle peut amplifier ou diminuer la relation . 

Ainsi, un consommateur qui a une attitude positive à 1 ' égard de la promotion est plus 

influençable par celle-ci. La personnalité ainsi que l' expérience peuvent aussi avoir 

une influence sur la sensibilité. 
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Aussi, Rothschild et Gai dis ( 1981) affirment que le succès du marketing est 

lié au comportement d ' achat répété d 'où la nécessité d'accorder de l ' importance au 

renforcement positif pour obtenir le comportement désiré. Les attributs du produit 

renforcent le comportement d ' achat. Si ces mêmes attributs sont perçus de manière 

positive, cela fait augmenter la probabilité de rachat. Lorsque l 'objectif est d' obtenir 

un comportement à long terme, le renforcement d'un produit/service aura un effet 

plus important qu 'un simple stimulus commercial comme une publicité. Pour être 

efficace à long tenne, l 'activité de promotion ne doit pas prendre plus de place que le 

produit en tant que tel. Trop d ' activités promotionnelles peuvent mener le 

consommateur à consommer uniquement lorsque le produit et en promotion et à 

cesser l ' achat lorsque ces activités seront terminées (Rothschild et Gaidis, 1981) . . 

La théorie de l' attribution vient renforcer cet argument en fournissant une 

explication quant à l' influence de la promotion des ventes sur l' attitude du 

consommateur envers la marque (Heider, 1972). Cette théorie est basée sur la théorie 

de la dissonance cognitive de Festinger (1957) qui démontre que les comportements 

donnent souvent lieu à deux cognitions incompatibles et que le consommateur ressent 

le besoin de réduire son inconfort à cet égard. La théorie de l'attribution explique le 

besoin du consommateur d'attribuer une cause aux effets. Trois types d ' attributions 

surviennent, soit: (1) la perception de soi, (2) la perception de l'objet, et (3) la 

perception de la personne. Au niveau de la perception de soi, l ' attitude de l' individu 

est formée en fonction de son comportement et de ses expériences précédentes. Ces 

attributions peuvent être associées à des facteurs internes (ses motivations) ou des 

facteurs externes comme la promotion. La répétition d' achat est plus fréquente 

lorsque le consommateur n 'attribue pas seulement l ' achat à des facteurs externes 

(Bla.ttberg et Neslin, 1990). Comme le consommateur est souvent peu conscient de 

l ' influence d 'une publicité ou d'une offre, il aura. tendance à justifier l ' a.chat en se 

reposant sur les attributs du produit.L' attribution se traduit par un changement 
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d' attitude chez le consommateur. Le changement d ' attitude étant un antécédent du 

comportement, cette théorie se révèle très pertinente (Blattberg et Neslin, 1990). 

De manière générale, un renforcement différé a moins de valeur pour le 

consommateur qu 'un renforcement immédiat. La théorie behaviorale soutient que la 

formation du comportement nécessite du temps. Les promotions à court terme sont 

donc moins efficaces (Rothschild et Gaidis, 1981 ).Selon Ray et al (1973), 

l'apprentissage est le résu ltat de l' utilisation du renforcement. Ce même renforcement 

qui mène à une attitude positive suite à l' essai (Krugman, 1965). Toutefois, le 

processus d' apprentissage est plus simple lorsque le consommateur est moins 

impliqué. Ce processus s ' avère plus complexe lorsque le consommateur présente un 

niveau d' implication élevé (Houston et Rotchschild, 1978). 

L ' objectif de cette recherche est d ' identifier les détem1inants de l'épargne 

chez le jeune travailleur de manière à l' amener à épargner. Toutefois, les études 

mesurant les effets de la promotion des ventes sur l'épargne sont, à nos 

connaissances, rares ou inexistantes. Il est donc intéressant d 'étudier comment les 

techniques promotionnelles peuvent influencer le comportement d ' épargne du 

consommateur. 

1.3.2 Utilisation d' Internet et du mobile 

Services bancaires en ligne 

Le développement d ' internet et de la diffusion de l' information sur ce réseau 

se traduit par une information accessible et disponible partout et en tout temps. 

Internet contribue à un accès rapide, une diffusion accélérée de l' information, une 

durée inférieure de mise à disposition des connaissances, des échanges facilités entre 

les chercheurs et une communication de l ' infonnation en temps réel (Simonnot, 

2007). De manière générale, lorsqu ' ils recherchent de l' information pour des produits 
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ou services financiers, un des premiers réflexes des adultes québécois, et notamment 

des 18 à 34 ans, est de se tourner vers internet (Céfrio, 2015). 

Les consommateurs sont principalement attirés par les services bancaires en ligne 

pour leur commodité, leur facilité d'utilisation et, dans certains cas, les économies de 

coût (Servon et Kaestner, 2008). Selon eux, le recours aux services bancaires en ligne 

est associé avec une meilleure gestion des finances du ménage. Selon une enquête 

menée par le Céfrio (2015), la réalisation d'opérations bancaires sur Internet est plus 

répandue chez les adultes de 18 à 34 ans. Toutefois, les placements en ligne 

demeurent une pratique peu utilisée. 

Services bancaires mobiles 

Parmi les plateformes mobiles, on retrouve les sites internet mobiles, qui sont 

des sites web optimisés pour une navigation sur un téléphone intelligent ou sur un 

téléphone mobile régulier et les applications mobiles qui sont des logiciels 

téléchargeables . Ils sont généralement gratuits, mais peuvent, dans certains cas, être 

payants (Gonzalez et al. , 2012). En 2014, 19 millions de Canadiens utilisaient internet 

sur leur mobile et eMarketer prévoit que le nombre va augmenter jusqu ' à atteindre 

25 ,8 millions d 'utilisateurs en 2019 . Selon une enquête récente menée par le Céfrio 

(2015), les services bancaires et achats en ligne sur mobile sont des activités en 

croissance. En effet, de plus en plus d 'adultes québécois accèdent à leurs comptes 

bancaires et effectuent des opérations bancaires avec leur mobile (Céfrio, 2015). 

Médias sociaux 

Les médias sociaux peuvent servlf de réseaux de diffusion pour plusieurs 

activités marketing incluant le service à la clientèle, la recherche sur le 

consommateur, la publicité ainsi que la promotion des ventes. Peu importe l ' objectif, 

l' information véhiculée par le biais du média se doit d'être pertinente afin d 'engager 

le consommateur (Schmitt, 2012). Ces activités peuvent être utilisées pour 
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promouvotr l ' engagement du consommateur et la loyauté, faire augmenter 

l'appréciation de la marque ou de l'entreprise, inspirer les communications « bouche­

à-oreille » ainsi qu ' augmenter l'achalandage en magasin ou en ligne (Ashley et 

Tuten, 2014). Jusqu ' à présent, les réseaux sociaux ont peu d'influence sur le choix 

des produits ou services financiers des adultes québécois (Cefrio, 2015). 

1.4 Facteurs situationnels et circonstanciels 

1.4 .1 Influence de l ' entourage 

L'influence de l'entourage a été étudiée à maintes reprises et fait partie des 

facteurs ayant une influence sur le comportement du consommateur. Différentes 

théories et concepts aident à mieux comprendre. Cette section présente la théorie 

cognitive sociale, le concept de socialisation du consommateur, la norme subjective 

ainsi que les résultats de plusieurs études mesurant l' influence de l ' entourage sur le 

comportement du consommateur. 

Plusieurs études sur 1 'influence de la famille et de l'entourage ainsi que des 

pairs sur le comportement de l' individu ont été menées. En effet, différentes théories 

et concepts ont été définis. Par exemple, la théorie cognitive sociale de Bandura 

(1986) stipule que l'apprentissage de l' individu peut être basé sur sa propre 

expérience ou sur l'observation d'une personne de son entourage. L'individu sera 

motivé par sa croyance que les avantages provenant du résultat final surpasseront les 

conséquences. Ce même individu sera davantage motivé s'il voit un membre de son 

entourage recevoir une récompense pour le comportement adopté. Il établira donc un 

objectif en lien avec son apprentissage et sa croyance quant à sa capacité à l'atteindre 

(Bandura,1986; Hastings , 2007). Aussi, le concept de socialisation du consommateur 

a été défini pour la première fois en 1974 par Scott Ward.Il s 'agit du« processus par 

lequel le jeune individu acquiert des connaissances, des compétences et des attitudes 
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qm seront pertinentes à son fonctionnement en tant que consommateur dans son 

environnement » (De La Ville et Tastas, 2011 ). L 'hypothèse de cette recherche étant 

que la socialisation à la consommation au cours de l'enfance est déterminante et a un 

impact particulièrement fort sur les compétences de consommation développées par 

le jeune consommateur (Ward et al. , 1990). Ashby, Schoon et Webley (2011) 

suggèrent aussi que les parents ont une influence sur le comportement d ' épargne des 

jeunes par la manière dont ils socialisent économiquement l ' enfant et par le style 

parental adopté. 

Selon Question Retraite, 55 % des personnes âgées entre 25-64 ans et 68 % 

des personnes âgées entre 25 et 34 ont déclaré que les parents étaient la principale 

influence concernant la gestion de leurs finances _personnelles (Question Retraite, 

2014) . L 'étude révèle que plus les individus sont jeunes, plus l ' influence des parents 

est importante. Le conjoint, les amis et les collègues représentent aussi une influence 

qui n 'est pas négligeable. 

L ' ajout de la norme subjective a été fait pour compléter le modèle de l'action 

raisonnée de Fishbein (Salomon et al. , 2014) . L ' objectif de cet ajout est de prendre en 

considération l' influence de l ' entourage sur le comportement. Cette norme comprend 

deux facteurs: (1) l ' intensité de la croyance qu 'une action devrait ou ne devrait pas 

être prise ainsi que (2) le désir de se conformer qui consiste en l' anticipation des 

réactions de l'entourage lors de l ' évaluation de la prise de décision.Cette norme, qui 

fait partie d 'un modèle utilisé pour prédire le comportement, appuie l 'hypothèse 

quel ' entourage du consommateur peut avoir une forte influence sur lui . Une récente 

étude conduite par Beshears et al. (2015) démontre que l' information transmise à un 

individu par les pairs cause un changement dans le comportement de ce dernier. 

L ' individu a tendance à adapter son comportement pour se conformer aux normes 

acceptables par ses pairs . Ce modèle comprend certaines limites comme l' absence de 

contrôle sur certains facteurs qui pourraient entrainer un changement dans le 
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comportement, mais il permet tout de même de prédire certains comportements.La 

décision d'épargner du consommateur peut se prendre selon un processus 

sociopsychologique (Furnham, 1995;1999), c ' est pourquoi il faut considérer 

l 'entourage du jeune travailleur comme un déterminant de son intention d ' épargner. 

Plusieurs recherches ont démontré que les individus ont tendance à comparer 

leur style de vie et leurs habitudes de consommation avec les gens qu ' ils côtoient sur 

une base régulière comme leurs voisins ou leurs collègues de travail (Duesenberry, 

1949). Ces comparaisons s ' avèrent importantes pour l' individu, car elles lui procurent 

un point de comparaison quant à leur situation économique ou leur habileté en la 

matière, et ce, souvent dans les moments où aucun autre critère objectif n ' est à leur 

disposition (Festinger, 1954; Mussweiler, 2003). La théorie de la comparaison sociale 

de Festinger (1954) indique que l' individu établit des objectifs de comparaison et agit 

en fonction de ces objectifs . En effet, il identifie un style de vie qu ' il désire et aura 

tendance à se comparer à des personnes qui ont ce style de vie particulier. La 

comparaison entre sa situation financière et celle d' autrui peut être défavorable ou 

favorable. De manière générale, un individu qui est insatisfait ressent le besoin de 

consommer davantage tandis qu 'un individu qui est satisfait ressent moins le besoin 

de consommer. Cette baisse du besoin de consommation résulte en l 'épargne de ses 

revenus disponibles (Hochet Loewenstein, 1991). La satisfaction ou l ' insatisfaction 

financière de l'individu résulte donc de la comparaison sociale.Selon les théories 

behaviorales, la satisfaction envers la situation financière est liée à l'épargne (Traut­

Mattausch et Jonas, 2015). D' où la pertinence de mesurer l' influence de l' entourage 

sur le travailleur. 

Une étude réalisée par Glass et Kilpatrick (1998) indique que l' accumulation 

d 'épargne est liée au genre et au statut civil. Les résultats démontrent que les femmes 

épargnent généralement moins que les hommes. Les célibataires, quant à eux, 

auraient tendance à moins épargner que les individus mariés (Yuh et Oison, 1997).Le 
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conjoint, faisant partie de l'entourage du travailleur, a aussi un impact sur son 

comportement d'épargne. En effet, des études démontrent que les couples adaptent 

leurs habitudes d ' épargne aux croyances et actions de leur partenaire. Cette 

adaptation au comportement de l 'autre fait en sorte de diluer les effets de l' expérience 

du travailleur et de son éducation sur le sujet (Webley et Nyhus, 2006). Les résultats 

d ' enquêtes menées par Antonin (2014) indiquent que la présence d' enfants a un effet 

négatif sur le taux d'épargne du ménage. Les ménages n'ayant pas d'enfant auraient 

tendance à épargner davantage que ceux qui en ont. 

1.4.2 Perspective tempore)le 

En consultant la littérature, nous retrouvons trois modèles successifs de 

comportements selon la longueur de l'horizon décisionnel : (1) le modèle myope à 

horizon court, (2) le modèle du cycle de vie à horizon long et (3) le modèle 

dynastique à horizon infini (Antonin, 2014). 

Le modèle à horizon court est basé sur les recherches de Keynes . En effet, ce 

modèle stipule que l'individu est confronté à des revenus instables et que sa 

consommation est le résultat des besoins du moment ou des habitudes. L ' individu vit 

au jour le jour et ne tient pas compte des éléments futurs dans sa prise de décision 

(Antonin, 2014). 

Le modèle à horizon long est basé sur la théorie du cycle de vie de Modigliani 

et Brumbeg (1954) ainsi que sur la théorie du revenu permanent de Friedman (1957) . 

Dans la première, les individus ont pour horizon temporel la durée de leur existence 

et ils ont pour objectif de maintenir un profil de consommation régulier sur 

l'ensemble de leur vie. La seconde théorie introduit la notion de revenu permanent, 

qui se définit comme le revenu constant au cours du temps, ce qui doru1e au ménage 

le même revenu actualisé que ses revenus futurs (Antonin, 2014). Selon Friedman 

(1957), la consommation permanente ainsi que l'épargne est proportionnelle au 
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revenu permanent. Ainsi , un individu épargne lorsque son revenu courant est plus 

élevé que le revenu permanent. C' est-à-dire qu'il fait des réserves, car il anticipe une 

perte de revenu futur. Suite aux apports de Friedman, le modèle du cycle de vie a 

évolué. Modigliani , Ando et Brumberg (1985), fusionnent la théorie du cycle de vie 

et celle du revenu permanent et prédisent que le taux d 'épargne dépend de l'âge ainsi 

que du revenu permanent. Cette fusion est expliquée par le caractère trop restrictif des 

hypothèses précédentes. En effet, le comportement d'épargne ne peut reposer sur une 

anticipation parfaite du futur, car l'individu est confronté à un avenir incertain. 

Le modèle dynastique à horizon infini est basé sur le principe de transfert 

intergénérationnel. Dans leur recherche, Kotlikoff et Surnmers ( 1981) identifient le 

transfert intergénérationnel des avoirs comme le motif le plus important à l' épargne et 

un déterminant de l' accumulation du capital. Dans leur modèle, l' horizon décisionnel 

de l' individu s' étend plus loin que sa propre existence. L'individu a tendance à 

consommer, mais aussi à transmettre de ses ressources à la génération suivante 

(Antonin, 2014). L'individu, qui a un comportement dynastique, prend en 

considération le bien-être des générations futures dans ses décisions d' épargne. Ce 

comportement peut varier d 'un individu à l' autre (Antonin, 2014). 

Une étude réalisée par Fischer et Montalto (20 l 0) illustre l' impact des 

motivations à l'épargne et l' horizon sur le comportement d' épargne en se basant sur 

la «prospect theory » (Kahneman et Tversky, 1979 ; Tversky et Kahneman, 1992). 

Selon cette théorie, l'individu n'agit pas toujours de manière rationnelle face à 

l' incertitude. La consommation d'une période donnée n'est pas basée sur l'ensemble 

du cycle de vie, mais est évaluée en fonction d'un point de référence ou, au revenu 

auquel un individu est accoutumé. Elle stipule aussi que l'individu établit des 

schémas mentaux dans lesquels l'argent n 'est pas interchangeable entre les différents 

schémas. Ces deux idéologies que l'on retrouve dans la « prospect theory » diffèrent 
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de la théorie standard du comportement du consommateur (Kahneman et Tversky, 

1984). L ' établissement de schémas mentaux a aussi été mentionné par Katona (1975). 

Les recherches de Thaler (1999) sur les schémas mentaux apportent comme 

élément supplémentaire une distinction entre les ménages riches et les plus pauvres. 

En effet, selon ses travaux, les ménages qui présentent des revenus moins élevés ont 

tendance à établir leur budget sur une courte période tandis que les familles qui 

présentent un plus haut revenu établissent leur budget sur une plus longue période. 

En s'appuyant sur ces recherches, Fischer et Montalto(2010) arrivent à la 

conclusion suivante ; un horizon temporel plus long fait augmenter la probabilité 

d'épargner de l'inctividu. De manière générale, l'horizon d ' épargne joue un rôle 

important dans les habitudes d ' épargne à court terme de l 'inctividu c ' est-à-dire qu 'un 

horizon d' épargne à moyen ou long terme aura une influence positive sur les 

probabilités à épargner. L' étude a aussi révélé que le fait d'avoir une pensée à long 

terme orientée vers le futur est fortement associé à l' épargne retraite. L 'horizon 

d ' épargne et le comportement d' épargne étant très liés, les auteurs supportent l' idée 

que les individus ont différentes périodes en termes de consommation et d ' épargne. 

L'hypothèse que l' individu base ses décisions sur le revenu espéré au cours de sa vie 

est laissée de côté. Les résultats des recherches de Fisher et Anong (2012) apportent 

davantage de précision quant à l' influence de l'horizon temporel sur le comportement 

d' épargne de l ' individu. Leur étude révèle qu 'un horizon à moyen ou long terme 

augmente significativement la propension de l' individu à épargner sur une base 

régulière. 
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Plusieurs chercheurs affirment que la propens10n à épargner évolue en 

fonction de l'horizon temporel et décisionnel du ménage (Arronde! et Masson, 2007 ; 

Fischer et Montalto, 2010 ; Antonin, 2014). 

1.4.3 Facteurs économiques 

Le contexte économique peut avoir un impact sur le comportement d' épargne de 

l'individu. Historiquement, un faible taux d' intérêt dans des économies avancées 

réduit le retour sur 1 'épargne et fait baisser les coûts d 'emprunt. Ceci contribue à une 

hausse de la consommation et de l' endettement auprès des ménages ainsi que la 

diminution du taux d'épargne (Claus et Claus, 2015). 

Les politiques gouvernementales peuvent avolf une influence sur le 

comportement d ' épargne de l'individu. En effet, une étude réalisée par Normandin 

(1993) analyse les effets de deux catégories de politiques gouvernementales sur les 

décisions de consommation et d'épargne de précaution. La première politique vise à 

réduire l'incertitude du revenu de travail par exemple en utilisant la réduction 

forfaitaire d ' impôts courants accompagnés d'une hausse future d ' impôts 

proportionnels au revenu de travail tel que la richesse totale anticipée de l' individu ne 

soit pas affectée. La seconde vise à augmenter la richesse par exemple en utilisant les 

paiements de transferts versés aux familles dont la somme de la richesse financière et 

du revenu de travail courant est inférieure à un seuil de consommation déterminé par 

le gouvernement (Normandin, 1994). L' étude indique que les effets des programmes 

sociaux sur la consommation reposent sur les préférences des individus. De manière 

générale, les individus qui ont une richesse initiale plus faible ont tendance à 

augmenter leur consommation courante au détriment de l'épargne. Pour illustrer ces 

propos, une étude réalisée par Hubbart, Skinner et Zeldes (1992) révèle que lorsque le 

seuil de consommation augmente, le nombre de familles pauvres réduisant leur 

épargne de précaution augmente de 22 % comparativement à une hausse de 
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2,5 %pour les familles riches. Selon les recherches de Normandin ( 1994 ), les effets 

d'une hausse de la richesse chez les ménages pauvres résultent souvent en une baisse 

d' épargne tandis que chez les ménages plus riches, l' épargne reste stable. Par contre, 

une diminution de la richesse des ménages riches accentue l 'épargne de précaution. 

1.4.4 Facteurs expliquant l'absence d'épargne 

L'absence d' épargne peut s ' expbquer de plusieurs façons. Certains facteurs en 

cause sont liés à l'environnement externe de l' individu tandis que d 'autres sont liés à 

des motifs intrinsèques. 

D 'abord, les recherches de Katona (1949) ont permis d ' identifier quelques 

facteurs expliquant l' absence d 'épargne. Un individu peut effectivement délaisser 

l ' épargne pour différentes raisons telles que la maladje, un accident, diverses 

urgences et des dépenses inhabituelles. Cela peut aussi survenir lorsque le travailleur 

perd son emploi ou atteint l' âge de la retraite. L' individu peut aussi retarder le 

moment d 'épargner, car il prévoit investir une somme importante dans des biens 

durables tels qu 'une maison, une automobile ou même un assortiment de meubles. 

Une étude sur les tendances et comportements d'épargne des pays de l'OCDE 

(Organisation de Coopération et de Développement Économiques) révèle que le taux 

d'épargne d 'un ménage augn1ente avant l'achat d'un logement et baisse 

considérablement après l ' achat de ce dernier. Ceci est dû au fait que les ménages 

épargnent pour effectuer un apport personnel , mais qu 'après l'achat, les versements 

d' intérêts consistent en une réduction importante du revenu. Le taux d'épargne a 

tendance à remonter à mesure que les versements d 'intérêts deviennent moins 

importants par rapport aux remboursements de l ' emprunt principal. Le 

remboursement de l'hypothèque consiste en une fom1e d 'épargne. De plus, suite à 

l' acquisition d'une maison , les ménages font l ' acquisition d ' équipement. Ces achats 
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sont souvent réalisés par le biais d'emprunts. Ceci contribue à accentuer la tendance 

au recul de l'épargne (Dean et al. , 1990). 

Une cause supplémentaire est mise en évidence par les chercheurs Claus et 

Claus (2015) . Les résultats de leur étude démontrent que l'endettement est un facteur 

qui contribue à la baisse d'accumulation de richesse du ménage. Les jeunes adultes 

ayant des dettes d'études sont plus susceptibles d 'avoir moins de richesses que leurs 

parents malgré leurs revenus plus élevés. En effet, les ménages avec des dettes 

étudiantes ont tendance à avoir une valeur nette et de l'épargne retraite inférieure à 

ceux qui n ' en ont pas (Claus et Claus, 2015). Pour cette étude, la richesse se mesure 

en faisant la différence entre les avoirs et les dettes de l' individu (Frank Cowell et 

Philippe V an Kerrn, 2015). Un constat intéressant est que la plupart des ménages ou 

des individus ont une valeur nette négative. 

Ensuite, plusieurs raisons intrinsèques peuvent expliquer les difficultés 

éprouvées par un individu lorsqu ' il doit prendre des décisions financières à long 

terme. D 'ailleurs, Black et Goldman (2015) identifient plusieurs facteurs expliquant 

l' absence d' épargne chez l ' individu. L ' aversion au risque est un des facteurs 

personnels principaux. En effet, ] ' individu aura tendance à agir de manière à éviter 

une pette plutôt qu'obtenir un gain. Un individu peut donc renoncer à l' épargne par 

crainte de perdre de l'argent en faisant un investissement à long terme (Black et 

Goldman, 2015 ; Weinreich, 2011). Le biais du statu quo a aussi été soulevé par 

plusieurs chercheurs. Le statu quo fait référence à la tendance de l' individu à se 

contenter de la situation actuelle et de vouloir rester où il est (Black et Goldman, 

2015 ; Weinreich, 2011). De manière générale, l'individu accorde moins 

d ' importance aux événements futurs comparativement au présent.Sa situation actuelle 

lui procure un certain confmt et il tend à repousser les événements futurs. Le surplus 

de choix peut aussi rendre la prise de décision difficile. Lorsqu ' il dispose d 'un grand 

éventail d' options, l ' individu éprouve de la difficulté à faire un choix et peut même 
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al1er jusqu 'à s'abstenir de prendre une décision (Block et Goldman, 2015). Comme 

l' épargne retraite répond à un besoin à long terme, plusieurs raisons peuvent faire en 

sorte que l ' individu remette à plus tard la décision d'épargner. 

La revue de littérature a permis de constater que de multiples facteurs 

peuvent avoir une influence sur le comportement d'épargne de l 'individu . Le tableau 

1.2 présenté à la page suivante illustre une synthèse des principaux facteurs identifiés 

ainsi que les auteurs qui les ont étudiés. 
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1.2 principaux facteurs identifiés dans la littérature 

Variable Auteur 
Keynes (1936), Katona (1949), Modigliani et Brumberg (1954), 

Revenu 
Friedman (1957), Lindqvist (1980), Xiao et Noring (1994), Canova et 
al. , (2005) Modigliani, (2005), Webley et Nyhus (2006), Ashby et aJ 
(2011) 

Littératie Hilgert et al (2003), Lusardi et Mitchell (2006, 2007, 2011), Robb et 
financière Woodyard (20 11 ) Block et Gold.man (2015), Barbiaz et Robb, (2014) 

Habitude Wameryd (1995, 1999), Webley et al (2001) 

Fishbein (1963), Ostrom (1969), Lindqvist (1980), Ajzen (1985 , 1991), 

Attitude 
Warneryd (1995, 1999), Shim et al (2001), Fishbein (2005), Rabinovich 
et Webley (2006), Kotler et aJ (2009), Halawany-Darson (2010), 
Petkoska et Earl (2009)Ashby et al (201 l) 

Contrôle de soi 
Duesenberry (1962), Fwnham (199 1), Wameryd (1995, 1999), Otto 
(2009), Webley et al (2001) 

Lockeet Latham (1990), Friedman et Scholruck (1997) Locke, Durham, 
Établissement Poon et Weldon (1997) , Kruglanski et al (2002) Hersey, Mowen et 
d' objectif(s) Jacobs Lawson (2003), Stawski, Hershey et Jacobs-Lawson (2007) 

Petkoska et Earl (2009), Fisher et Anong (2012) 

Keynes (1936), Claycamp (1963), Leland (1968), Katona (1975), 

Précaution 
Kotlikoff (1989), Carroll (1992), Xiao et Noring (1994), Arronde! et 
Masson (1996),Warneryd (1995 , 1999), Canova et al (2005), Fischer et 
Montalto (20 10) 

Besoins (Keynes, 1936). Duesenberry (1962), Xiao et Oison (]993), Xiao et 
financiers Noring (1994) 

Bronfenbrenner (1979,1994), Hefferan (1982), Roch et Loewenstein 
Influence de (1991), Furnham (]995 ,1999), Webley et Nyhus (2006), Lemer et 
l'entourage Steinberg (2004), Hastings (2007), Ashby et al (20 11 ), Antonin (20 14), 

Beshears et al (2015) 

Horizon temporel 
Modigliani et Brumbeg (1954), Kotlikoff et Swnmers ( 198 1 ), Wameryd 
(1995 , 1999), Szpiro (1995), Fischer et Montalto (2010), Antonin (2014) 



CHAPITRE II 

CADRE CONCEPTUEL DE L'ÉTUDE 

Dans le chapitre précédent, les concepts théoriques relatifs à l' épargne ont été 

explorés. Ce chapitre vise à rappeler l'objectif de la recherche ainsi que les 

différentes variables du cadre conceptuel. Par la suite, l' explication des différentes 

hypothèses de recherche à tester sera présentée. 

2.1 Cadre conceptuel 

L'objectif de cette étude est d ' identifier les facteurs qui ont une influence sur 

le comportement d' épargne du jeune travailleur. En se basant sur la triade de Nantel 

(1998)ainsi que sur le processus décisionnel d ' achat de Blackwell et al. (2001), le 

chercheur a pu avoir une vision complète des facteurs agissant sur le comportement 

d 'épargne. Ainsi ,le chapitre précédent, dans un contexte plus général , a permis 

d ' identifier ces variables. Parmi celles-ci , se trouvent les caractéristiques 

individuelles : (1) le revenu, (2) l 'âge, (3) les variables psychologiques telles que 

l ' intention et l'habitude, (4) l'établissement d'objectif et (5) l 'évaluation des besoins 

financiers . Aussi, (6) les techniques promotionnelles, qui sont des variables associées 

aux stimulis marketing, ont été identifiées. Parmi les facteurs situationnels se trouvent 

les variables suivantes :(7) l' influence de l' entourage et (8) l'horizon temporel.Ces 

variables auront une influence sur le comportement d'épargne du jeune travailleur. 

Peu d' études sur les déterminants de l'épargne ont été réalisées . La présente étude 

permettra de mettre à jour et de compléter les recherches antérieures en allant 

examiner de plus près les différentes variables qui ont une influence sur le jeune 

travailleur au Québec. 



2 .1 Le cadre conceptuel de l'étude 

Caractéristiques individuelles 

Sociodérnographiques 
Hl : Revenu 
H2 : Age 

Comportementales 
H3 : Intention 
H4 : Habitude 
H5 : Détention d'objectif(s) 
H6 : Évaluation des besoins financiers 

Stimuli marketing 

H7: Produits d' épargne 
H8: Techniques promotionnelles 

Situation 

H9: Influence de l' entourage 
HlO: Horizon temporel 

Connaissance de la littératie financière 
Contrôle de soi 
Précaution 
Utilisation d'internet et du mobile 

' ,, 

' ' ' ' 1 

' 1 

' 1 

' 
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Comportement 

d'épargne 
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Tel que mentionné précédemment, l'objectif de la recherche est d ' identifier 

les variables ayant une influence sur le comportement d 'épargne du jeune travailleur 

de manière à pouvoir 1 'inciter à commencer à épargner ou à épargner davantage pour 

subvenir à ses besoins à la retraite. Cette étude permet de mettre à jour et de 

compléter les recherches antérieures. 

Dans cette étude, trois dimensions peuvent influencer le comportement du 

Jeune travailleur. Chacune de ces trois dimensions (individu, stimuli, situation) 

comprend plusieurs facteurs. La relation entre ces différents facteurs et le 

comportement d' épargne du jeune travailleur est mesurée. Les facteurs ont été 

sélectionnés en fonction des besoins de la recherche ainsi que de leur importance dans 

la littérature.Cela fait plusieurs années que l'organisme Question Retraite collabore 

avec la Chaire RBC en management des services financiers de 1 'ESG UQAM. 

Question Retraite effectue un sondage annuel sur les habitudes d 'épargne des 

travailleurs québécois . Le chercheur ainsi que ses directeurs ont été invités à 

collaborer avec la Chaire ainsi que l ' organisme. Les thématiques étant déterminées 

par le comité de recherche de Question Retraite, certains facteurs observés dans la 

littérature tels que la littératie financière et le motif de précaution, le contrôle de soi 

ainsi que l'utilisation d ' internet et du mobile ont dû mis de côté. 

Afin de mieux comprendre l'objectif de cette recherche, les différentes 

hypothèses à tester sont expliquées dans cette section. 
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2 .2.1 Caractéristiques individuelles 

Plusieurs caractéristiques peuvent influencer le comportement d 'épargne du 

Jeune travailleur. La littérature a fait ressortir plusieurs caractéristiques 

sociodémographiques et comportementales. Cependant, peu d ' études permettent à 

plusieurs motifs de coexister. Dans le cadre de cette étude, il s ' agit de vérifier la 

relation entre les différentes caractéristiques individuelles et le comportement 

d'épargne du jeune travailleur. 

Revenu 

Le revenu est défini comme la valeur de la production due à l' activité de la 

période considérée. Il est égal à la somme de la consommation et de l' investissement 

de l ' individu (Keynes, 1936).Plusieurs chercheurs affirment que la propension de 

l' individu à épargner augmente si son revenu est plus élevé (Keynes, 1936 ; Katona, 

1949 ; Xiao et N oring, 1994 ; Modigliani, 2005). Pour cette recherche, 1 'hypothèse 

relative à la variable revenu vise à vérifier la relation entre le revenu du jeune 

travailleur et son comportement d ' épargne. 

Hl : Les jeunes travailleurs qui ont un revenu plus élevé sont proportionnellement 

plus nombreux à épargner que ceux qui ont un revenu moindre. 

Âge 

La théorie du cycle de vie (Ando et Modigliani, 1963) stipule que les 

individus disposent d 'un revenu faible et de peu d ' épargne au début de leur vie active. 

L ' hypothèse relative à la variable âge vise à vérifier la relation entre l' âge du jeune 

travailleur et son comportement d 'épargne. 

H2 : Les jeunes travailleurs plus âgés (25-34 ans) sont proportionnellement plus 

nombreux à épargner que les travailleurs plus jeunes (I 8-24 ans) . 
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Intention 

Selon le modèle multiattributs, l ' intention est introduite comme intermédiaire 

entre l'attitude et le comportement (Fishbein, 1963). Dans l'approche 

multicomposantes, elle est considérée comme une composante de l' attitude 

(Salomon, White et Dahl, 2014).Le lien entre l'attitude et le comportement se limite 

donc à la relation entre l'attitude et 1' intention (Halawany-Darson, 2010). 

L'hypothèse relative à la variable intention vise à vérifier la relation entre l'intention 

du jeune travailleur et son comportement d 'épargne. 

H3 :Les jeunes travailleurs qui ont l'intention d 'épargner sont proportionnellement 

plus nombreux à épargner que ceux qui n ' ont pas cette intention. 

Habitude 

Peu d 'études ont examiné comment différents motifs peuvent influencer le 

modèle d' épargne où l' individu épargne de l ' argent sur une base régulière (Fisher et 

Montalto, 20 l 0) . Le recours aux prélèvements bancaires automatiques est utilisé pour 

évaluer la relation entre l' habitude et le comportement d' épargne du jeune travailleur. 

L 'habitude permet à un consommateur de prendre rapidement une décision. 

Cependant, à l'inverse de l'attitude, l'habitude engage un processus à faible 

implication. Ainsi , pour le consommateur, il s ' agit d'une façon simple et routinjère de 

procéder au choix d 'un produit qui présente peu de risque (Brunet et al. , 2011). 

L 'hypothèse relative à la variable habitude vise à vérifier la relation entre l ' babih1de 

et le comportement d 'épargne du jeune travailleur. 

H4 : Les jeunes travailleurs qui ont recours aux prélèvements bancaires automatiques 

sont proportionnellement plus nombreux à épargner que ceux qui n ' y ont pas recours. 
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Détention d'objectif 

L'établissement d'un objectif précis motive l'individu à travailler plus fort 

pour atteindre ce but (Gollwitzer, 1990 ; Locke et Latham, 1990). Plusieurs études 

stipulent que les objectifs agissent comme précurseurs de la planification (Lock et 

Latham, 1990 ; Petkoska et Earl, 2009). Petkoska et Earl (2009) ont démontré que les 

objectifs d'ordre fmancier sont positivement corrélés aux contributions à l'épargne 

retraite. Les hypothèses relatives à la variab le objectif sont les suivantes : 

H5 : Les travailleurs qui détiennent un objectif d'épargne sont proportionnellement 

plus nombreux à épargner que ceux qui n'en ont pas. 

H5. l : Les travailleurs qui ont pour objectif l'obtention d ' un coussin financier sont 

proportionnellement plus nombreux à épargner que ceux qui n 'ont pas d'objectif. 

H5 .2: Les travailleurs qm ont pour objectif l'épargne retraite sont 

proportionnellement plus nombreux à épargner que ceux qui n 'ont pas d 'objectif. 

H5 .3 : Les travailleurs qui ont pour objectif le financement d 'un projet sont 

proportionnellement plus nombreux à épargner que ceux qui n ' ont pas d 'objectif. 

Évaluation des besoins financiers 

Une étude réalisée par James Duesenberry en 1962 démontre qu ' un individu 

ne désire pas un bien spécifique, mais désire un bien qui comblera un besoin en 

particulier. Son choix repose habituellement sur ses préférences et ses ressources 

disponibles . L' action entreprise par le consommateur est guidée par ses avoirs, son 

revenu actuel et futur ainsi que le prix (Keynes, 1936). Au courant de sa vie, le 

travailleur aura de nombreux besoins à combler. Ses besoins de consommation 

peuvent se traduire en besoins financiers (Xiao et Noring 1994). Plusieurs niveaux de 

besoins ont été identifiés dans la littérature, c' est-à-dire les besoins financiers de 
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consommation courante, les besoins financiers futurs et les besoins de développement 

perso1mel et social (Xiao et Oison, 1993). 

Dans cette étude, plusieurs facteurs contribuent à l' évaluation des besoins 

financiers. Les revenus futurs , l' anticipation d ' événements ayant un impact sur les 

finances, l' établissement de budget ainsi que la fréquence de révision de celui-ci. Les 

hypothèses re latives à la variable besoins financiers sont donc les suivantes : 

Revenus futurs 

H6.1 : Les travailleurs qui sont aptes à prédire leurs revenus futurs sont 

proportionnellement plus nombreux à épargner que ceux qui sont inaptes à le faire. 

Événement ayant un impact sur les finances 

Certains événements tels que l' achat d 'un véhicule, d 'une propriété, d'un 

voyage ou même le retour aux études nécessite une somme d' argent importante. C' est 

pourquoi ils ont w1 impact significatif sur les finances de 1 ' individu . 

H6.2 : Les jeunes travailleurs qui anticipent un événement ayant un impact sur leurs 

finances sont proportionnellement plus nombreux à épargner que ceux qui 

n'anticipent aucun événement. 

Établissement d 'un budget 

H6.3 : Les jeunes travailleurs qui établissent un budget sont proportionnellement plus 

nombreux à épargner que ceux qui n 'établissent pas de budget. 

Révision du budget 

H6.4 : Les jeunes travailleurs qui révisent plus souvent leur budget sont 

proportionnellement plus nombreux à détenir de 1 'épargne que ceux qui le révisent 

moins souvent. 
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2.2.2 Les stimulis marketing 

Les stimulis marketing peuvent modifier le comportement du consommateur 

(Brunet et al. , 2011). Dans cette étude, la relation entre le comportement d 'épargne du 

jeune travailleur et les produits d 'épargne ainsi que les techniques promotionnelles 

sera testée. 

La promotion des ventes est un moyen utilisé en marketing social pour 

transmettre un message à la population cible et la motiver à adopter un comportement 

désiré C:W einreicb, 2011 ). Toutefois, les techniques promotionnelles ont rarement été 

associées à l'épargne. La relation qui existe entre les technjques promotionnelles et le 

comportement d 'épargne de l'individu a été négligée dans la littérature. L 'American 

Marketing Association (AMA) définit la promotion des ventes comme un ensemble 

de moyens incitatifs prédéterminés pour une courte période de temps dans le but de 

stimuler l'essai d'un produit ou d'en accroître les ventes. La démonstration, le salon 

d' exposition ainsi que le concours sont des outils fréquemment utilisés. Ils ont pour 

avantage de faire connaître les produits et constituent une motivatlon supplémentaire 

pour le consommateur (Brunet et al. , 2011). 

Dans le cadre de cette étude, il s 'agit de vérifier la relation entre le 

comportement d'épargne et les stimulis marketing. Pour cette recherche, les 

hypothèses relatives aux produits et aux techniques promotionnelles sont les 

suivantes : 

Type de produit 

H7 : Les épargnants sont proportionnellement plus nombreux à détenir les différents 

types de prodwts d 'épargne que les non-épargnants. 
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Pa1ticipation à un concours 

H8. l : Les épargnants sont proportionnellement plus nombreux à considérer la 

participation à un concours sur l'épargne comme un incitatif à l'épargne. 

Conférence offerte par un spécialiste 

H8 .2 : Les épargnants sont proportionnellement plus nombreux à considérer la 

participation à une conférence offerte par un spécialiste de l' épargne comme un 

incitatif à l'épargne. 

Rencontre avec un conseil]er dans une institution financière 

H8 .3 : Les épargnants sont proportionnellement plus nombreux à considérer la 

rencontre avec un conseiller dans une institution financière comme un incitatif à 

l'épargne. 

Discussion avec un spécialiste dans le cadre d'un salon ou d'une exposition 

H8.4 : Les épargnants sont proportionnellement plus nombreux à considérer la 

discussion avec un spécialiste dans le cadre d'un salon ou d 'une exposition comme 

un incitatif à l' épargne. 

Participation à un cours sur le sujet 

H8 .5 : Les épargnants sont proportionnellement plus nombreux à considérer la 

participation à un cours sur le sujet comme un incitatif à l'épargne 
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2.2.3 Facteurs situationnels 

Dans cette étude, la dimension situationnelle comprend l' entourage et la 

perspective temporelle. Selon Bmnet et al. (2011 ), la famille est le groupe de 

référence ayant le plus d ' emprise sur un individu. La recherche d ' information peut se 

faire à deux niveaux, soit à l' interne ou à l' externe. Lorsque l' individu recherche de 

l'information externe, l ' acquisition de connaissances se fait par le biais de sources 

externes comme la publicité, les amis, les différentes institutions (Belch et al. , 2008) . 

Une étude récente réalisée par Beshears et al. (2015) démontre que l'information 

transmise à un individu par ses pairs cause un changement de comportement chez ce 

dernier. Comme il est question de vérifier la relation entre l ' entourage du jeune 

travailleur et son comportement d 'épargne, les hypothèses relatives à la variable 

entourage sont les suivantes : 

Discussion avec l' entourage 

H9. l : Les jeunes travailleurs qui discutent de l' épargne et de leur situation financière 

avec leur entourage sont propo1tionnellement plus nombreux à épargner que ceux qui 

ne discutent pas avec leur entourage. 

Information auprès de l 'entourage 

H9.2 : Les jeunes travailleurs qui s ' informent auprès de leur entourage sur ! 'épargne 

et les finances personnelles sont proportionnellement plus nombreux à épargner que 

ceux qui ne s' informent pas auprès de leur entourage. 

H9.2 .1 :Les travailleurs qui s ' informent auprès de leurs parents et amis sur l' épargne 

et les finances personnelles sont proportionnellement plus nombreux à épargner que 

ceux qui ne s' informent pas auprès d 'eux. 

H9.2.2 :Les travailleurs qui s'infonnent auprès de leurs collègues sur l' épargne et les 

finances personnelles sont proportionnellement plus nombreux à épargner que ceux 

qui ne s ' informent pas auprès d ' eux. 
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H9 .2.3 :Les travailleurs qui s 'informent auprès de leur conseiller financier sur 

l'épargne et les finances personnelles sont proportionnellement plus nombreux à 

épargner que ceux qui ne s'informent pas auprès de celui-ci . 

Perception de l'horizon temporel d ' épargne 

Le temps disponible est un facteur situationnel important lorsqu'un individu 

doit prendre une décision (Brunet et al. , 2011). Un horizon temporel plus long fait 

augmenter la probabilité d'épargner de l 'individu. En effet, l'horizon d' épargne joue 

un rôle important dans les habitudes d 'épargne à court terme et générales de 

l ' individu, c 'est-à-dire qu ' un horizon d'épargne à moyen ou long terme aura une 

influence positive sur les probabilités à épargner (Fischer et Montalto, 2010). De 

manière générale, une pensée à long terme orientée vers le futur est fortement 

associée à l' épargne retraite. 

Dans cette étude, il s 'agit de vérifier la perception de la retraite du jeune 

travailleur de manière à déterminer si elle correspond à une pensée à long terme 

orientée vers le futur. L 'hypothèse relative à l'horizon temporel est la suivante : 

HlO: Les jeunes travailleurs qui ont la perception que la retraite est encore loin sont 

proportionnellement plus nombreux à être des non-épargnants. 



CHAPITRE Ill 

MÉTHODOLOGIE DE LA RECHERCHE 

Ce chapitre présente la méthodologie de la recherche utilisée dans le cadre de 

cette étude. La première partie du chapitre consiste à définir le champ d'études. 

Ensuite, il est question de bien définir le problème.La seconde partie se consacre à la 

recherche adoptée ainsi que la méthode d'enquête choisie. Par la suite, les détails 

concernant la collecte de données, c' est-à-dire le questionnaire, l 'échantillon ainsi 

que la mesure des variables, sont présentés. 

3 .1 Contexte de l' étude 

Comme la présente étude s ' insère dans une étude plus vaste conduite par 

l'organisme Question Retraite, il est pertinent de présenter le contexte dans lequel cet 

organisme œuvre. Cette section débute par un rappel sur la définition de l 'épargne 

ainsi qu 'une présentation des systèmes de retraite québécois et canadien. Puis, elle se 

poursuit avec une présentation du secteur bancaire canadien. 

Définltion de l'épargne 

Il a été démontré que l'acte d' épargner implique à la fois des processus 

psychologiques et qu 'il est influencé par des facteurs économiques (Furnham et 

Argyle, 1998). Cette recherche prend en considération ces deux aspects. La définition 

de l' épargne suivante est utilisée : l'acte d'épargner se définit comme un processus de 

prise de décision délibérée et l'acte de mettre de côté l'excès du revenu non 

consommé. 
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Le système de retraite québécois et canadien 

À ce jour, le système de retraite québécois et canadien est composé de quatre 

paliers. Le premier regroupe les mesures d'assistance publique gérées par le 

gouvernement fédéral. Ce palier comporte deux régimes publics, soient la pension de 

la Sécurité de la Vieillesse (PSV), qui peut être perçue à partir de 65 ans (Question 

Retraüe, 2015) et le Supplément de revenu garanti (SRG). La pension de la Sécurité 

Vieillesse consiste en une allocation versée à tous les individus âgés de 65 ans ou 

plus. Le supplément de revenu garanti consiste en un montant additionnel versé aux 

aînés qui dispose d'un faible revenu annuel. Le deuxième palier correspond au régime 

public universel de base administré par le gouvernement du Québec, soit le Régime 

des rentes du Québec (RRQ). Il consiste en un régime obligatoire couvrant 

l'ensemble des travailleurs québécois ayant cotisé au régime et gagnant un revenu 

annuel supérieur à 3 500 $. La rente de retraite remplace approximativement 25 % 

des revenus sur lesquels le travailleur a cotisé (Question Retraite, 2015) . Le troisième 

palier englobe les différents types de régimes complémentaires de retraite, c ' est-à­

dire les régimes de retraite offerts par les employeurs. Le quatrième paher est 

composé de différents mécanismes privés d'épargne-retraite qui peuvent être 

individuels ou collectifs (Lefrançois et St-Onge 2013). 

Les principaux produits d 'épargne disponibles 

Lorsqu'il est question de mécanismes privés d'épargne-retraite, de multiples 

options sont disponibles pour l' individu. Le tableau 3.1 présente les principaux 

mécanismes d'épargne privés ou collectifs auxquels l' individu peut avotr recours 

pour financer sa retraite. 
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3.1 Les principaux produits d'épargne 

Type de produit Description 

Il s'agit un mode d'épargne qui pennet d ' amasser du capital 

en vue de la retraite. Les sommes accumulées dans le régime 

Régime enregistré d'épargne- peuvent croître à l'abri de l'impôt. Les cotisations peuvent 

retraite (REER) aussi être déduites d'impôt. Toutefois, de l'impôt sera prélevé 

à la source lorsque l' individu commence à retirer des fonds 

(Agence du revenu du Canada, 2015) . 

Il s'agit d' un régime d'épargne quj pem1et d'accumuler de 

Régime enregistré d'épargne- l' argent dans le but de financer les études postsecondaires, le 

études (REEE) plus souvent celles des enfants ou des petits enfants (A.MF, 

2015 ). 

Compte d'épargne libre d 'impôt Il s'agit d'un régime d'épargne qm permet aux sommes 

(CELI) déposées de croître à l'abri de l'impôt (RRQ, 2015) . 

Il s'agit d' un contrat écrit en vertu duquel l' employeur seul 

Régime collectif au travail 
ou l'employeur et les travailleurs qui y participent sont tenus 

de cotiser. Ces cotisations ont pour but de procurer aux 

participants un revenu à la retraite (AMF, 2015) . 

Il s ' agit d'un régime d' épargne enregistré qru permet 

Régime volontaire d'épargne-
d'accumuler des sommes en vue de la retraite. Les cotisations 

retraite (RVER) 
sont déductibles d' impôt et ne sont pas imposables. Il est 

caractérisé par sa flexibilité , car le montant investi peut être 

retiré à tout moment (RRQ, 2015) . 

Il existe 4 types de placements non enregistrés : les titres de 

Placements non enregistrés liquidité, les titres à revenu fixe , les titres de croissance et les 

titres de catégorie alternative (RRQ, 2015) . 
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Secteur bancaire canadien 

Selon un rapport réalisé par Ibis W orld Canada, en 2015, l'industrie bancaire 

canadienne a perçu des revenus de 56,8 milliards de dollars se traduisant en 19,7 

milliards de dollars de profit. Selon la Banque du Canada, 46 % des Canadiens 

utilisent principalement les services bancaires en ligne pour effectuer des paiements . 

Les revenus anticipés par cette catégorie de consommateurs représentent 36,7 % des 

revenus totaux de l' industrie pour l' année 2015 . 

Le secteur bancaire commercial canadien est segmenté en fonction des 

produits et des services offerts, soit : les prêts immobiliers, les prêts personnels, les 

services bancaires aux entreprises ainsi que les dépôts personnels . La proportion de 

revenus associés aux dépôts personnels est estimée à 25,6 % pour de l' industrie pour 

l'année 2015 (IbisWorld Canada, 2015) . Les principaux produits et services offerts 

dans ce segment sont les comptes chèque et les produits d'épargne, le marché 

monétaire des comptes épargne ainsi que les certificats de dépôts . En 2015, le marché 

québécois représentait 26,8 % des établissements et 23, 1 % de la population 

domestique. Dans cette industrie, l ' intensité de la concurrence entre les différentes 

institutions est relativement élevée. Les plus gros joueurs de l ' industrie sont : la 

Banque Royale du Canada (RBC), la Banque TorontoDominion (TD) , la Banque 

Canadienne impériale de commerce (CIBC), la Banque Scotia et la Banque de 

Montréal (BMO). 

3.2 Définition du problème 

L' analyse de données a débuté par la consultation de documents sur le 

système d ' épargne québécois et canadien ainsi que sur les différents facteurs pouvant 

influencer l ' épargne. Des documents sur les principales théories économiques et 

comportementales, sur la promotion des ventes,sur le marketing social et les 
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organismes à but non lucratif ont été consultés. La lecture a permis de déterminer les 

définitions utiles au sujet et à l'angle de recherche adoptée. 

Un faible taux d 'épargne chez les 18-34 ans est un élément important à 

prendre en considération. De cette problématique découle le problème marketing 

suivant : comment convaincre les jeunes travailleurs d'épargner davantage pour 

subvenir à leurs besoins à la retraite? De là provient la pertinence de conduire une 

étude afin de connaître les principaux éléments ayant une influence sur leur 

comportement d'épargne, et ce, de manière à identifier les facteurs qui inciteront les 

jeunes travailleurs québécois à épargner. 

La recherche permet d 'établir le profil des jeunes travailleurs et de déterminer 

l' influence des différents facteurs sur son comportement d' épargne. Pour ce faire , 

plusieurs éléments du profil du jeune travailleur ont été identifiés dans la littérature et 

peuvent être testés empiriquement. 

Cette recherche utilise les données d'une étude annuelle réalisée par 

l' organisme à but non lucratif Question Retraite. Différents intervenants, dont le 

chercheur et ses directeurs, ont participé à la définition des thèmes de recherche. Suite 

à la définition des thèmes, le questionnaire ainsi que la collecte de données ont été 

réalisés par la firme de recherche SOM. 

3.3 Type de recherche 

Comme les facteurs susceptibles d' influencer le comportement d'épargne de 

l ' individu sont connus, relativement bien documentés, et que les analyses portent sur 

les relations entre les variables et le comportement d'épargne, le design de recherche 

est de type confirmatoire (Malhotra, 2010). Pour les besoins de cette étude, la collecte 

de données à une période donnée est suffisante. En effet,le processus n ' a pas besoin 

d' être répété de manière à observer une évolution dans le temps, c'est pourquoi la 
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recherche descriptive en coupe instantanée a été sélectionnée. En utilisant ce design 

de recherche, il est possible de déterminer le degré auquel les variables sont 

associées, d 'étudier le comportement des jeunes travailleurs et d 'établir des 

prédictions en fonctions des variables. 

3 .4 La méthode d 'enquête sélectionnée 

De manière à répondre adéquatement à la problématique, la recherche 

quantitative descriptive est uti lisée(Malhotra, 2010). Ce type de recherche permet de 

quantifier les données et de reporter les résultats de l'échantillon à l 'ensemble de la 

population à l' étude, soit les jeunes travailleurs. Le sondage a été sélectionné comme 

méthode de collecte de données. En effet, l' information a été recueillie auprès des 

répondants par le biais d'entrevues téléphoniques assistées par un ordinateur. 

L 'utilisation du téléphone a pour avantage d'obtenir une rétroaction plus 

rapide sur les questions . En effet, le cadre du sondage propose parfois des 

informations complémentaires que l' intervieweur peut récolter au besoin. Si des 

questions sont mal comprises par les répondants, il peut alors en informer le 

chercheur pour que la modification du questionnaire se fasse rapidement (Durand, 

2002). 

Pour sa part, le système d' entrevue téléphonique assisté à l'aide d'ordinateur 

(CA TI) importe directement les questionnaires en format Word, ce qui a pour 

avantage d ' éliminer toute erreur de retranscription. Cette méthode permet une 

validation automatique et une saisie des réponses fournies (Malhotra, 2010). 

L' utilisation de cette méthode a pour avantage de faciliter la tâche à l' intervieweur, 

car les questions apparaissent une après l'autre sur l' écran, les sauts de questions se 

font automatiquement lorsque nécessaire et l'entrée de données est simultanée 

(Malbotra, 2010). 
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3.5 Outil de mesure : le questionnaire 

En fonction des thèmes de recherche établis par le comité de sondage2 de 

Question Retraite, un questionnaire a été développé et par la firme de recherche 

SOM. La firme de recherche fut responsable de la programmation et de la traduction 

du questionnaire. Lors de l'administration du questionnaire, le répondant avait la 

possibilité de répondre en anglais ou en français selon sa préférence. La traduction a 

été faite par des professionnels du sondage et vérifiée par la suite. La durée moyenne 

des entrevues fut de 13,6 minutes .Le questionnaire a été testé auprès de 10 répondants 

de manière à vérifier la compréhension des répondants ainsi que le fonctionnement du 

processus automatisé par ordinateur.Il n' a pas été modjfié suite au prétest. 

Le questionnaire comprend les cinq sections suivantes : (A) emploi et finances 

personnelles, (B) attitude face à l' épargne, (C) sources d ' infom1ation, (D) perception 

de la retraite et (SE) socioéconomique. Le questionnaire complet se trouve à l' annexe 

A. 

La première section du questionnaire comporte sept questions permettant de 

décrire le profil du jeune travailleur.Cette section apporte de l' information sur l' âge 

auquel le jeune travailleur a commencé le travail à temps plein, l ' année à laquelle il a 

commencé ainsi que le type d 'emploi exercé. Elle permet aussi de connaître la 

capacité du travailleur à anticiper ses revenus futurs ainsi que des événements qui 

auront un impact sur ses finances personnelles.La seconde section du questionnaire 

comprend neuf questions à choix multiples portant sur ses habitudes financières ainsi 

que sur sa situation d'épargne. La troisième section comprend seize questions 

permettant de connaître les principales sources d ' information des jeunes travailleurs, 

leur perception du rôle de sensibilisation à l' épargne ainsi que l' implication des 

2 Le comi té de sondage de Question retrai te est composé d'une cliza ine de personnes de différents 
organi smes. Ils identifient les thèmes de recherche et valident Je questionnaire. L'étudiante a pu fa ire 
des commentaires et des suggestions, mais le questionnaire demeure sous la responsabilité du 
responsable du comité. 
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parents dans leurs finances personnelles. Elle permet aussi d' identifier les médias et 

techniques promotionnelles efficaces pour les rejoindre. La quatrième section 

comporte trois questions qui pennettent d'avoir une meilleure compréhension de la 

perception de la retraite par les jeunes travailleurs .La dernière section regroupe les 

questions sociodémographiques qui permettront d'établir le profil des jeunes 

travailleurs et d ' avoir une meilleure compréhension du phénomène. Pour les fins de 

cette étude, certaines questions ont été laissées de côté. 

3.6 Le processus d' échantillonnage 

La population cible est constituée de travailleurs québécois (à temps plein ou à 

temps partiel) et d' individus présentement au chômage ou en situation de congé de 

longue durée. Ces travail leurs et individus sont âgés entre 18 et 44 ans et sont aptes à 

répondre à un sondage téléphonique en français ou en anglais. Pour le bien de cette 

étude, les répondants qui se considèrent comme des étudiants à temps plein et non des 

travailleurs sont exclus . 

Deux sources ont été utilisées pour rejoindre la population cible. Une partie de 

l 'échanti lion a été recueillie en générant aléatoirement des numéros de téléphone 

résidentiel en usage au Québec. Pour compléter l 'échantillon, des membres du panel 

SOM âgés entre 18 et 44 ans ont été sélectionnés aléatoirement. 

En ce qui concerne la première source, l'échantillonnage est de type stratifié 

deux degrés. Au premier degré, un échantillonnage aléatoire des ménages a été 

stratifié proportionnellement en fonction de la population des 18-44 ans en trois 

grandes régions, soient la région de Montréal, Québec et le reste de la province. Au 

second degré, au sein de chacun des ménages joints, une personne de 18 à 44 ans qui 

travaille, est au chômage ou en congé de longue durée, s ' il y en avait, a été choisie 

pour participer à l' enquête. Ceci , à l' aide d 'une procédure d 'échantillonnage aléatoire 

simple qui a été intégrée au questionnaire. Lorsqu 'aucun individu ne correspondait 

aux critères préalables, le ménage était considéré comme inadmissible. Pour ce qui 
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est du volet panel, l'échantillon est de type stratifié proportionnel à la population des 

18-44 ans et selon trois tranches d 'âge: ( 1) 18-24 ans, (2) 25-34 ans, (3) 35-44 ans. 

Par la suite, pour favoriser l' atteinte de répondants plus jeunes, les tranches d 'âge 18-

24 et 25-34 ans, qw constituaient des groupes importants pour la recherche, ont été 

bonifiés de 20 %. 

Les données ont été recueillies entre le 28 avril et le 26 mai 2015. Pour 

l'ensemble de la collecte de donnée, le taux de réponse estimé par la fim1e SOM est 

de 30,4 %, le taux de refus est de 34,3 % et le taux de non-réponse s' élève à 35,3 %. 

Par contre, lorsque nous observons le taux de réponse des différentes strates ( lignes 

fixes, lignes cellulaires et panel téléphonique), nous constatons que les taux varient. 

En effet, le taux de réponse du panel s'élève à 61 ,5 % comparativement à 33 ,6 % 

pour les lignes fixes et 18,3 % pour les lignes cellulaires. Cette différence peut 

s'expliquer par le fait que les panellistes se portent volontaires pour faire partie de la 

liste du panel. Le tableau 3.1 ci-dessous apporte davantage de précision quant à la 

variation des taux de réponses, refus et non-réponse. 

3.1 Résultats de la collecte de données 

Ensemble Lignes Lignes Panel 
fixes cellulaires téléphonique 

Echantillon de départ 13 517 6 358 5 747 1412 

Entrevues complétées l l 51 287 288 576 

Taux de réponse estimé 30,4 % 33,6 % 18,3 % 61,5 % 

Taux de refus estimé 34,3 % 43,6 % 31 ,8 % 12,2 % 

Taux de non-réponse estimé 35,3 % 22 ,8 % 50,0 % 26,3 % 
a) Voir annexe C pour la méthode de calcul 



69 

3.6.1 Échantillon sélectionné 

Afin de mieux répondre à la problématique de recherche, nous avons conservé 

uniquement les jeunes travailleurs québécois âgés entre 18 et 34 ans . En effet, le 

manque d' épargne est plus présent dans cette catégorie d'âge.Les analyses ont donc 

été effectuées sur cette catégorie de répondants. Une fois les observations 

sélectionnées, l'échantillon est passé de 1151 répondants à 702 répondants . Il s'agit 

d'un nombre suffisant de répondants pour effectuer des analyses de qualité. 

3.7 Élaboration des indices de mesure 

Le choix de la mesure de l' épargne dans le cadre de ce mémoire s 'appuit sur la 

littérature sur l'épargne d'une part et celle des systèmes d'épargne retraite canadien et 

québécois. 

Afin de n'lesurer l'épargne, Katona (1975) classe les individus dans trois 

catégories liées à leurs habitudes d 'épargne, soit les non-épargnants et les individus 

engagés dans de l'épargne discrétionnaire ou résiduelle. Les individus engagés dans 

de l' épargne discrétionnaire sont considérés comme des épargnants réguliers et ceux 

qui ont recours à l'épargne résiduelle comme des épargnants irréguliers . Quant à ceux 

qui n 'ont recours à aucun des deux types d'épargne, ils sont classés dans la catégorie 

non-épargnants. En s' appuyant sur ce modèle ainsi que sur une base de données 

nationale du Survey of Consumer Finances (SCF) réalisée en 2007 aux États-Unis, 

Fisher et Anong (2012)définissent trois types de comportements d 'épargne soit 

l ' épargne régulière, l' épargne irrégulière ou l'absence d' épargne. Ces trois catégories 

de comportements ont été inspirées par les recherches de Katona (1975) . Elles ont en 

effet été construites à l ' aide de cinq éléments de réponse : (1) n ' épargne pas, (2) 

épargne les fonds disponibles à la fin du mois sans être sur une base régulière, (3) 

épargne le revenu d 'un des membres du ménage et dépense l' autre, (4) dépense les 

revenus réguliers et épargne les revenus imprévus, (5) épargne régulièrement en 
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économisant des fonds sur une base mensuelle (Fisher et Anong, 2012). La même 

logique a été appliquée dans la recherche actuelle. 

3.7.1 Mesure de l' épargne 

Dans l'enquête, deux questions se rapportent plus spécifiquement au 

comportement d 'épargne. La première (QB5) vérifiait quel (s) produit(s) d'épargne 

sont détenus par le travailleur. La seconde (QB6) porte sur la perception du jeune 

travailleur de sa relation avec l'épargne. Il doit alors choisir l' énoncé qui le représente 

le mieux (n'épargne pas, épargne seulement lorsqu ' il a un projet, épargne un peu et 

épargne le plus possible). 

Afin d 'obtenir une mesure plus précise du comportement d'épargne des jeunes 

travailleurs, les deux questions (QB5 et QB6) ont été utilisées. La question QB5, qui 

porte sur la détention de produit d'épargne, a été jumelée avec la question QB6 

portant sur la perception du jeune travailleur quant à sa situation d 'épargne. L 'objectif 

est de mesurer la détention d 'épargne et non la variété du portefeuille d ' épargne. Par 

conséquent, les répondants qui détiennent un ou plusieurs produits d' épargne ont 

obtenu la mention «oui» et ceux qui n ' en détiennent pas ont obtenu la mention 

« non ». Ce classement n'est toutefois pas final. Par la sui te, la variable B6 a été 

recodée de manière à former trois catégories d' épargnants , c 'est-à-dire, les non­

épargnants, les épargnants occasionnels ainsi que les épargnants. Le choix des 

catégories est basé sur des études antérieures (Katona, 1975; Fisher et Anong 2012). 

Le tableau 3.2ci-dessous illustre les transformations effectuées. 
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3.2 Structure de la variable « situation d'épargne» 

Situation Nouvelle catégorie Valeur associée 
Vous ne réussissez pas à éparn:ner Non-épanmant 1 
Vous réussissez à épargner seulement Epargnant occasionnel 2 
lorsque vous avez un projet quj vous 
tient à cœur 

Vous réussissez à épargner un peu Epargnant 3 

Vous épargnez le plus possible Epargnant 3 

Ensuite, pour créer la nouvelle variable « épargne», des conditions ont été 

établies afin de classer les répondants dans les catégories suivantes : non-épargnant, 

faux épargnant, épargnant occasionnel et épargnant. 

Il est essentiel d 'expliquer le raisonnement derrière ce classement. En ce qui 

concerne le non-épargnant, il s' agit d 'un jeune travailleur qui affirme ne pas parvenir 

à épargner et qui détient ou non des produits d'épargne. Comment une personne qui 

affirme ne pas parvenir à épargner peut-elle avoir de l'épargne ? Certains détenteurs 

d 'épargne sont inclus dans cette catégorie pour la simple raison que le jeune 

travailleur peut avoir hérité de ce type de produits d 'épargne, mais ne jamais avoir 

épargné par lui-même. Comme il est dans une situation où il n 'a pas recourt à 

l ' épargne, il est considéré comme un non-épargnant. 

Concernant le faux épargnant, il s ' agit d 'un jeune travailleur qui affirme épargner 

un peu ou le plus souvent possible, mais qui ne détient aucun produit d'épargne. En 

se basant sur la situation du répondant, celui-ci devrait être classé comme un 

épargnant, par contre, l'absence de produit d 'épargne rend l' exclusion à cette 

catégorie obligatoire. Cette contradiction peut s ' expliquer par le biais de désirabilité 

sociale, c'est-à-dire la tendance du répondant à donner une réponse qui est acceptable 

d'un point de .vue social plutôt que dire la vraie réponse (Malhotra, 2010). D 'autre 

part, le fait que certains répondants aient une perception de l 'épargne qui diffère de 
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celle qui est utilisée dans la présente étude peut être une seconde explication. 

Davantage d' explications seront fournies lors de la présentation des résultats. 

Pour ce qui est de l' épargnant occasionnel, il s ' agit d 'un jeune travailleur qui 

détient ou ne détient pas de produit d ' épargne, mais affirme épargner uniquement 

lorsqu 'un projet lui tient à cœur. Dans cette catégorie, l' absence de produits 

d' épargne est associée à la dépense pour la réalisation d'un projet. L ' argent mis de 

côté est, lui aussi, probablement destiné à la réalisation de proj ets. 

Finalement, en se basant à la fois sur la détention d 'épargne et la situation 

actuelle, l' épargnant est un jeune travailleur qui détient un ou des produits d'épargne 

et qui épargne un peu ou le plus souvent possible. 

3.7.2 Mesure de l' intention 

La section B du questionnaire est destinée à apporter davantage de précision 

quant à l' attitude du j eune travailleur envers l'épargne. L ' attitude est le sentiment 

positif ou négatif qu 'une personne éprouve face à une idée ou un objet (Brunet et al. , 

2011 ). Fi shbein et Ajzen ( 1975) la décrivent comme une prédisposition apprise à agir 

de façon favorable ou défavorable à un objet ou une situation. L ' attitude est 

composée de trois dimensions: cognitive, affective et conative (Brunet et al. , 2011). 

Pour les fins de cette étude, une seule des composantes de l' attitude est évaluée, plus 

précisément la composante conative ou comportementale (Katz, 1960). Il s 'agit de la 

mesure de l' intention ou du comportement du jeune travailleur par rapport à 

l ' épargne. En se basant sur ces définitions, la composante « attitude » a été évaluée à 

l' aide d 'une question à choix multiples portant sur l' attitude du jeune travailleur lors 

de la réception d'une somme d' argent imprévue de 5000 $. L'utilisation de questions 

à réponses multiples a été faite pour déterminer les éléments qui inciteraient les non­

épargnants à épargner ajnsi que les motifs ayant incité les travailleurs à avoir épargné 

pour la première fois . 
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3.7.3 Mesure de l'influence de l'entourage 

Le processus de prise de décision du consommateur comporte plusieurs 

étapes, dont la recherche d'infonnation. Cette recherche est, à la fois , interne et 

externe. La recherche interne fait référence à l' information que l' individu a 

accumulée au sujet du produit (Solomon etal. ,2013). La recherche externe, quant à 

elle, fait appel à différentes sources d ' information telles que la publicité, les vendeurs, 

les articles, les parents ainsi que les amis (Amine, 1993, Solomon et al. , 2013). Selon 

l ' échelle de recherche d ' information (ERI) construite par Amine (1993), l'expérience 

et les connaissances, l'effort de recherche, les conseils de l'entourage, l' infonnation 

conditionnement ainsi que les conseils des vendeurs sont cinq dimensions essentielles 

pour mesurer la recherche d ' information du répondant. Cet outil de mesure a pour 

avantage d' être multidimensionnel et standardisé. Dans la présente étude, il est 

question d'évaluer la relation entre le jeune travailleur et son entourage dans le 

processus d'épargne. En se basant donc sur la littérature ainsi que sur ce modèle et 

sur la disponibilité des informations recueillies dans le sondage, il a été choisi 

d'approfondir une des dimensions comprises dans l' étape de recherche d 'information. 

Le chercheur, avec Question Retraite, a eu recours à plusieurs questions à choix 

multiples pour identifier les sources d ' information du jeune travailleur ainsi que 

l' impact de l'entourage sur son comportement financier. En effet, les principales 

sources d' information du travailleur, le rôle des parents dans la gestion des finances 

personnelles ainsi que le recours aux discussions sur les finances personnelles avec 

les parents seront identifiés . 

Ce chapitre a détaillé la méthodologie de recherche utilisée pour l ' étude 

actuelle. L 'étude étant de type confirrnatoire descriptive, la collecte de données s' est 

effectuée à l 'aide d'un sondage téléphonique assisté par ordinateur. Les différents 

indices de mesures ont aussi été expliqués. Le chapitre suivant est consacré à la 

présentation et l'analyse des résultats. 



CHAPITRE N 

RÉSULTATS DE LA RECHERCHE 

Après avoir apporté une description de la méthodologie utilisée pour cette étude, 

ce chapitre a pour objectif la présentation des résultats de recherche ainsi que leur 

interprétation. Les analyses présentées dans ce chapitre permettront de répondre à la 

problématique de recherche ainsi qu 'aux hypothèses initialement émises. Ce chapitre 

est divisé en deux sections. La première section présente une description du profil des 

répondants ainsi que de leur profil d 'épargne. La seconde présente les résultats des 

analyses qui permettront de confirmer ou infirmer les hypothèses. 

4.1 Profil sociodémographique et financier des répondants 

Avant de vérifier les hypothèses, il est pertinent de présenter le profil 

sociodémographique et financier de l'échantillon. Ainsi , nous aurons une meilleure 

compréhension du comportement financier des jeunes travailleurs québécois et 

pourrons effectuer une meilleure interprétation des résultats . Cette section porte donc 

sur ces thèmes. 

4.1.1 Profil sociodémographique des répondants 

L 'échantillon est composé à 47 % de répondants masculins et 53 % de répondants 

féminins. Pour les fins de cette étude, les jeunes travailleurs ont été interrogés. L ' âge 

des répondants est compris entre 18 et 34 ans dont 77 % d' entre eux sont âgés entre 

25 et 34 ans (n=542). Les répondants âgés entre 18 et 24 ans sont moins présents dans 

l 'échantillon (n= l60), et ce, principalement dû aux difficultés éprouvées pour les 

rejoindre. Ils sont un peu moins nombreux dans l 'ensemble de la population 

.L' échantillon de jeunes travailleurs est majoritairement composé de personnes ayant 

un diplôme d' études collégiales ou professionnelles (45 %). De plus, près de la moitié 

des répondants disposent d 'un revenu personnel brut égal ou inférieur à 40 000 $ 
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(5 1 %). Un peu plus du tiers des répondants, soit 39 %, sont en situation de couple 

avec un ou des enfants. Le tableau 4.1 apporte plus de précision en ce qui a trait au 

profil sociodémograpbique de 1' échantillon. 

4 .1 Caractéristiques sociodémograpbiques 

Variable Fréquence Pourcentage 

Sexe Homme 331 47 % 

Femme 371 53 % 

Age 18-24 ans 160 23 % 

25-34 ans 542 77% 

Revenu personnel 40 000 $ ou moins 349 51 % 

annuel brut 40 000 $ - 60 000 $ 226 33 % 

Plus de 60 000 $ 114 16 % 
Niveau de scolarité Aucun 43 6 % 
complété Certificat d'études secondaires 124 18 % 

(D.E.S.) 

Certificat ou diplôme collégial 316 45 % 

ou professionnel 
Certificat ou diplôme universitaire 169 24 % 
premier cycle (B.A, B. Sc. LL.B.) 

Diplôme universitaire cycles 49 7 % 
supérieurs (2° et 3• cycle) 

Situation Seul(e) sans enfants 108 15 % 
personnelle Seul(e) avec enfant(s) 45 6 % 

Couple sans enfants 143 20 % 

Couple avec enfant(s) 271 39 % 

Chez les parents 99 14 % 

En colocation 36 5 % 

4.1.2 Les finances 

Cette section porte principalement sur le comportement financier du jeune 

travailleur. Les résultats permettent de constater que près du deux tiers (62%) des 

répondants sont en mesure de prédire leur revenu pour les cinq prochaines années. 

Par contre, un répondant sur deux est incapable d 'anticiper un événement qui pourrait 

avoir un impact important sur ses finances personnelles. La majorité des jeunes 

travailleurs sondés établissent un budget (66%). Parmi eux, bon nombre affirment le 
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réviser chaque mois (33%) . Nombreux sont aussi ceux qui disent le faire plus d'une 

fois par mois (26%). Un peu plus de la moitié des répondants ont pour habitude 

l'utilisation de prélèvements bancaires automatiques pour effectuer leurs transactions 

(52%) . En ce qui concerne l'attitude et les actions entreprises par le travailleur suite à 

la réception d'une somme d' argent imprévue, un nombre élevé de répondants ont 

manifesté un intérêt pour le remboursement de leurs dettes (37%) . Ils désirent 

rembourser leurs emprunts, leur hypothèque ou leur crédit. Le tableau 4.2 apporte 

davantage de précision quant aux habitudes financières de l'échantillon. 

4.2 Les habitudes financières des jeunes travailleurs 

Variable Fréquence Pourcentage 

Prévision de la En mesure de prévoir ses revenus sur 433 62% 
situation 5 ans 
financière N'est pas en mesure de prévoir ses 265 38% 

revenus sur 5 ans 
Anticipe un événement ayant un impact 342 50% 
sur les finances personnelles 
N'anticipe aucun événement ayant un 347 50% 
impact sur les finances personnelles 

Attitude lors de la Remboursement d'hypothèque, 257 37% 
réception d'une d'emprunt et/ou de dette 
somme d ' argent Epargne / Cotisation 195 28% 
imprévue Investissement dans un projet 225 33% 

Ne rien faire 12 2% 
Budget Etablis un budget 461 66% 

N'établis pas de budget 240 34% 
Fréquence de Plus d'une fois par mois 117 26% 
révision du Tous les mois 149 33% 
budget Tous les deux mois 31 7% 

2 à 4 fois par année 81 18% 
Une fois par année 54 12% 
Moins d' une fois par année 5 1% 
Lors d' un changement de situation 20 4% 

Utilisation des Utilise les prélèvements automatiques 321 52% 
prélèvements N 'utilise pas les prélèvements 297 48% 
automatiques automatiques 
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Comme expliqué dans la méthodologie, l'échantillon est regroupé en quatre 

différents types d ' épargnants, plus précisément les non-épargnants (12%), les 

épargnants occasionnels (19%), les épargnants (63%) ainsi que les faux épargnants 

(6%). De manière générale, les travailleurs détiennent un ou plusieurs des produits 

d'épargne suivants :REER (43%), CELI (40%), REEE (20%), Régime collectif offert 

par l' employeur (49%) et placements non enregistrés (36%). Plusieurs motifs ont été 

identifiés comme étant des éléments déclencheurs du comportement d'épargne chez 

les répondants. Majoritairement, les travailleurs commencent à épargner en vue de 

réaliser un projet (50%).Le tiers des jeunes travailleurs sondés (33%) ont la 

perception que les parents doivent sensibiliser le jeune travailleur à 1 'épargne 

retraite.De plus, la majorité des travailleurs (89%) affim1ent discuter des finances 

personnelles et de l'épargne avec leurs parents . Lorsque vient le moment de se 

renseigner sur l'épargne et les finances personnelles, leur principale source 

d' information est le planificateur financier (47%). Les parents et les an1is (38%)sont 

aussi une source d' information importante.En ce qui a trait à la perception des 

répondants quant à la retraite, la moitié d 'entre eux affirme mettre régulièrement de 

l'argent de côté pour celle-ci. Ils affirment le faire par leur propre moyen ou par 

1 ' entremise du fonds de pension de leur employeur. 

Le sondage permet d' identifier plusieurs incitatifs à l'épargne pour le 

travailleur. En effet, la majorité des travailleurs sondés (82%) considère le fait de 

rencontrer un conseiller dans une institution financière comme un incitatif à 

s 'informer sur l' importance de l 'épargne. Il a aussi permis d'identifier que la 

participation à un cours sur le sujet (35 %) ainsi que la participation à un concours sur 

les connaissances financières offrant la possibilité de gagner un prix (23 %) sont deux 

activités incitatives . 

De manière générale, les répondants accordent une plus grande confiance à 

l ' information provenant du site d 'une institution financière (34%) et d'un site 

gouvernemental (15%). Lorsqu ' il est question de rejoindre la population par la 
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publicité, un nombre élevé de répondants (40%) considère la télévision comme le 

médium le plus efficace pour les rejoindre au sujet de l'épargne. Le quart des 

répondants (26%) mentionne aussi l'internet comme étant un médium efficace pour 

les rejoindre. En considérant uniquement les non-épargnants, les résultats indiquent 

que le principal incitatif à épargner pour eux est l' obtention d'une augmentation 

salariale. D'autres facteurs tels que l'augmentation des taux d'intérêt ne semblent 

avoir aucun effet sur le comportement d' épargne. Le tableau 4.3 apporte davantage de 

précision sur la répartition de l 'échantillon dans les différentes catégories de 

réponses . 
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4.3 Le profil d ' épargne des jeunes travai lleurs 

Variable Fréquence Pourcentage 
Type d 'épargnant Non-éparn.nant 84 12% 

Faux épargnant 43 6% 
Epanmant occasionnel 132 19% 
Epargnant ·443 63% 

Détention de produits REER 302 43% 
d 'épargne CELI 277 40% 

REEE 139 20% 
Régime collectif de l'employeur 346 49% 
Placements non enregistrés 253 36% 

Motif pour Avoir un coussin financier 204 31% 
commencer à épargner Retraite 119 18% 

Réaliser un Proiet 327 50% 
Perception du rôle à la Employeur 48 7% 
sensibilisation Ecole 120 18% 

Parents 225 33% 
Gouvernement 117 17% 
Institutions financières 136 20% 
Soi-même 33 5% 

Discussion avec les Discute des finances personnelles 623 89% 
parents avec les parents 

Ne djscute pas des finances 79 11 % 
personnelles avec les parents 

Principale source Parents et amis 389 38% 
d' information sur Collèwes 47 5% 
l 'épargne Comptable/Fiscali ste 49 5% 

Planificateur financier 479 47% 
Courtier 9 1% 
Autre professionne l 28 3% 
Aucune référence 29 3% 

Perception de la Trop loin pour y penser 94 14% 
retraite Commence à y penser et investir 162 24% 

Mise de fonds occasionnelle 79 12% 
Mise de fonds régulière 354 51% 

Incitatif à s' informer Assister à une conférence 141 20% 
sur l' importance de la Rencontrer un conseiller 576 82% 
retraüe Rencontrer un consei ller dans un 103 15% 

salon ou une exposition 

Participer à un concours 157 23% 
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Suivre un cours sur le sujet 246 35% 

Incitatif à épargner Rentrée d'argent imprévue 7 13% 
(pour les non- Augmentation salariale 38 72% 
épargnants) Augmentation des taux d'intérêt 3 6% 

Recevoir davantage d 'information 0 0% 
sur l ' épargne 

Rien en particulier 5 9% 

Confiance accordée à Provient d'un site gouvernemental 105 15% 
la source Provient d'un site d' un média 5 1% 
d ' information d 'information 

Information mentionnée sur plusieurs 33 5% 
sites 

Information mentionnée ailleurs 13 2% 
qu ' intemet 

Provient du site d'une institution 235 34% 
financière 

Médias efficaces pour Internet 162 26% 
rejoindre les Médias sociaux 85 14% 
répondants par la Télévision 253 40% 
publicité Journaux 18 3% 

Radio 50 8% 
Téléphone 62 10% 

En conclusion, l'échantillon est composé de jeunes travailleurs qui bénéficient 

majoritairement d'un revenu annuel personnel brut équivalent ou inférieur à 40 000 $ 

(51 %). Ils sont nombreux à établir un budget (66%) et à être capables de prévoir leurs 

revenus pour les 5 prochaines années (62%). Beaucoup d' entre eux se considèrent 

comme des épargnants (63%). Ils accordent aussi une priorité au remboursement de 

dettes et d 'emprunts (37%). Les parents jouent un rôle important pour eux dans la 

planification et la recherche d' information sur l'épargne et les finances 

personnelles.L' épargne en vue de réaliser un projet (50%) s ' avère très populaire. 

Selon eux, l' augmentation salariale (72%) est aussi un déterminant important du 

comportement d' épargne. 
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4.2 Analyses effectuées 

Le questionnaire comprenant principalement des variables catégoriques 

nominales et ordinales, l'utilisation des tableaux croisés ainsi que de l'analyse en 

correspondance multiple a été faite. En effet, l'utilisation des tableaux croisés a 

permis d'expliquer le comportement d' épargne, plus précisément à établir une 

association entre le comportement d'épargne et les différents facteurs (Daghfous, 

2006 ; Malhotra, 2010). Pour cette étude, le seuil de signification du Khi deux est de 

0,05 et le postulat du maximum de cellules comprenant un effectif théorique inférieur 

à 5, qui est de 20%, est respecté. Le coefficient de Cramer (V) est utilisé pour 

mesurer l' intensité de la relation existante entre les variables (Daghfous, 2006 ; 

Malhotra, 2010). 

Afin de rendre cette étude plus riche, l 'analyse en correspondance multiple est 

utilisée pour compléter nos analyses . Elle permet une représentation graphique des 

facteurs et de leurs associations.L' analyse par correspondance multiple est une 

technique exploratoire qui est utilisée pour étudier la variabilité des individus et des 

attributs , c 'est-à-dire les ressemblances et les différences entre les répondants et les 

différentes variables (Haïr etal. , 2010 ; Malhotra, 2010).Dans ce type d' analyse, les 

profils similaires ainsi que les attributs ayant une association forte sont placés à 

proximité sur la carte. Cette technique fait l 'extraction des principales dimensions et 

les met en évidence. L'analyse en correspondance multiple a pour avantage de 

permettre au chercheur de mettre sous forme d' échelle des données qualitatives en 

marketing (Haïr etal. , 2010). 



4.3 Caractéristiques individuelles 

4.3.1 Le revenu 
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Hypothèse 1 :Les travailleurs ayant un revenu personnel brut plus élevé sont plus 

nombreux à épargner que ceux ayant un revenu personnel brut moindre. 

4.4 Le revenu 

Epargnant ou non-épargnant Revenu brut personnel Total 
40 000 40 000 Plus de 

$ ou $ - 60 000 
moms 60 000 $ 

$ 
Non- Effectif 63 18 3 84 
épargnant % dans Éparnnant ou Non-épar1mant 75% 21 % 4% 100% 

% dans Revenu brut personnel 18% 8% 3% 12% 
Faux Effectif 34 4 2 40 
épargnant % dans Epargnant ou Non-épargnant 85% 10% 5% 100% 

% dans Revenu brut personnel 10% 2% 2% 6% 
Epargnant Effectif 70 41 19 130 
occasionnel % dans EparQilant ou Non-épargnant 54% 32% 14% 100% 

% dans Revenu brut personnel 20% 18% 17% 19% 
Epargnant Effectif 182 163 90 435 

% dans Epargnant ou Non-épar1mant 42% 37% 21 % 100% 
% dans Revenu brut personnel 52% 72% 79% 63% 

Total Effectif 349 226 114 689 
% dans Eparm1ant ou Non-épargnant 51 % 33% 16% 100% 

a) 0 cellule (0%) a un effectif théorique inférieur à 5 
b) X2 = 55,26 ; Ddl = 6 ; Sig = 0,000 ; V de Cramer= 0,200 

Les résultats confirment Hl (X2= 55,26 ; sig = 0,000) . Alors que 63% des 

travailleurs de l' échantillon sont des épargnants, le tableau 4.4 permet de constater 

qu ' ils sont surreprésentés dans la catégorie des travailleurs ayant un revenu personnel 

de plus de 60 000 $ (puisque 79% sont des épargnants) . Ils le sont aussi dans la 

catégorie des travailleurs ayant un revenu personnel entre 40 000 $ et 60 000 $ 

(72%).Les travailleurs ayant un revenu personnel inférieur à 40 000 $ sont, pour leur 

part, surreprésentés dans la catégorie des non-épargnants.En effet, 18% des 

travailleurs ayant un revenu inférieur à 40 000 $ sont des non-épargnants (par rapport 
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à 12% pour l'échantillon). Le revenu a un impact modéré (V=0,20) sur le 

comportement d' épargne du travail leur. 

4.3.2 Âge 

Hypothèse 2 :Les jeunes travailleurs plus âgés (25-34 ans) sont plus nombreux à être 

des épargnants que les travailleurs plus jeunes ( 18-24 ans). 

4.5 Âge 

Epargnant ou Non-épargnant A~e Total 
18-24 25-34 
ans ans 

Non-épargnant Effectif 14 70 84 
% dans Epargnant ou Non-épargnant 17% 83% 100% 
% dans Â_ge 9% 13% 12% 

Faux épargnant Effectif 22 21 43 
% dans Eparmant ou Non-épargnant 51 % 49% 100% 
% dans Age 14% 4% 6% 

Epargnant Effectif 46 86 132 
occasionnel % dans Eparmant ou Non-épargnant 35% 65% 100% 

% dans Age 29% 16% 19% 
Epargnant Effectif 78 365 443 

% dans Epargnant ou Non-épargnant 18% 82% 100% 
% dans Age 49% 67% 63% 

Total Effectif 160 542 702 
% dans Eparmant ou Non-épargnant 23% 77% 100% 

a) 0 cellule (0%) a un effectif théorique inférieur à 5. 
b) X2 = 39 130 ; ddl = 3 ; sig = 0,000 ; V de cramer = 0,236 

Les résultats confirment H2 (X2 = 39 130 ; sig = 0,000). En effet, le 

pourcentage d'épargnants chez les 25-34 ans s 'élève à 67%. Ils se trouvent donc 

surreprésentés dans cette catégorie lorsqu ' on les compare à l'échantillon (63%). Nous 

constatons que le pourcentage d ' épargnants occasionnels (29%) et de faux épargnants 

(14% ) est proportionnellement plus élevé chez les 18-24 ans . Il sont donc 

surreprésentés dans ces deux catégories : épargnants occasionnels ( 19%) et faux 

épargnants (6%) . Les travailleurs âgés entre 25-34 ans sont effectivement plus 

nombreux à être des épargnants. Les 18-24 ans sont proportionnellement plus 
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nombreux à cho is ir l' épargne occas ionne ll e. Le tabl eau 4 .5 met en év idence le li en 

modéré entre l' âge du travailleur et son comportement d ' épargne (V de Cramer = 

0,236). 

Les tabl ea ux de continge nce indiquent qu ' il y a une re lati on s ignifi cati ve entre 

les va riables soc iodémographiques et le comportement d ' épa rgne du jeune travailleur. 

L' âge et le revenu ont donc été in c lus dans l' ana lyse en co rrespondance multipl e de 

manière à illu strer leur assoc iati on avec le type d ' épa rgnant. La fi gure 4. 1 représente 

graphiquement les assoc iations entre les va ri ables . 

4.1 Caracté ri st iques soc iodémographiques 
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L'analyse faü ressortir deux dimensions qui expliquent 87% de l'information 

introduite sur le type d 'épargnants, le revenu et l'âge. Rappelons que la figure 

exprime les associations ainsi que les différences entre les différents facteurs . 

Lorsqu 'ils sont regroupés, ceci suggère qu'il y a une association entre eux. Si les 

facteurs se trouvent à l ' opposé du graphique, ceci indique qu 'ils sont indépendants 

l 'un de l ' autre. Le tracé nous permet de constater que les faux épargnants ainsi que 

les épargnants occasionnels sont associés avec les travailleurs faisant partie des 18 à 

24 ans,ce qui rejoint les résultats obtenus dans les analyses de contingence. Les faux 

épargnants ainsi que les épargnants occasionnels sont effectivement surreprésentés 

dans la catégorie des 18 à 24 ans. En ce qui concerne les épargnants, ils sont plutôt 

associés aux travailleurs âgés entre 25 et 34 ans ayant un revenu entre 40 000 $ et 

60 000 $. Encore une fois , les résultats rejoignent ceux des analyses de 

contingence.Les épargnants étaient effectivement surreprésentés dans la catégorie de 

revenu entre 40 000 $ et 60 000 $ ainsi que dans la catégorie d 'âge des 25 à 34 ans. 

Toutefois, ils étaient aussi surreprésentés dans la catégorie de revenus excédant 

60 000 $, c ' est pourquoi il est assun1é que le graphique les positionne dans le même 

cadran.Par contre, l ' association est moins importante puisqu' ils se trouvent à une plus 

grande distance l' un de l' autre. 

4.3 .3 Intention 

Hypothèse 3 : Les Jeunes travailleurs qui ont l'intention d 'épargner sont plus 

nombreux à épargner que ceux qui n ' ont pas cette intention. 

Les résultats indiquent qu ' il faut rejeter l 'hypothèse H3 (X2= 4 442 ; sign= 

0,880). Bien que la distribution des fréquences indique que l ' épargne est considérée 

comme une des options les plus populaires, l ' intention du travailleur lors de la 

réception d 'une somme d ' argent imprévue n ' a pas d' impact direct sur le 

comp01tement d 'épargne.Les résultats seront discutés ultérieurement. Pour davantage 

de précision, veuillez vous référer au tableau croisé à l ' annexe D. 
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4.3.4 Les prélèvements bancaires automatiques 

Hypothèse 4 : Les jeunes travailleurs qui ont recours aux prélèvements bancaires 

automatiques sont plus nombreux à épargner que ceux qui n 'y ont pas recours . 

4.6 Les prélèvements bancaires automatiques 

Epargnant ou Non-épargnant Prélèvements Total 
automatiques 

Non Oui 
Faux Effectif 35 8 43 
épargnant % dans Epargnant ou Non-épargnant 81% 19% 100% 

% dans Prélèvements au tomatiques 12% 3% 7% 
Epargnant Effectif 83 49 132 
occasionnel % dans Epargnant ou Non-épargnant 63% 37% 100% 

% dans Prélèvements au tomatiques 28% 15% 21% 
Epargnant Effectif 179 264 443 

% dans EparQ:Ilant ou Non-éparQ:Ilant 40% 60% 100% 
% dans Prélèvements automatiques 60% 82% 72% 

Total Effectif 297 321 618 
% dans EparQ:Ilant ou Non-éparQ:Ilant 48% 52% 100% 

a) 0 cellule (0%) a un effectif théorique inférieur à 5 
b) X2 = 41 150 ; Ddl = 2 ; Sig= 0,000 ; V de Cramer = 0,258 

Les résultats confirment l'hypothèse H4 ( X 2 = 4 1 150 ; sig = 0,000).Près de la 

moitié des gens (52%) qui ont répondu à cette question3 fon t des prélèvements 

bancaü-es automatiques. Les résultats indiquent que, parmi ceux qui ont recours aux 

prélèvements bancaires automatiques , 82% sont des épargnants ( compara6vement à 

72% pour l' échan6llon) . Les épargnants se trouvent surreprésentés dans cette 

catégorie. Le tableau 4.6 permet aussi de constater que la proportion de faux 

épargnants (12% compara6vement à 7%) et d'épargnants occasionnels (28% 

comparativement à 2 1%) est surreprésentée chez les gens qui n 'ont pas recours aux 

prélèvements bancaires automatiques . Il y a donc une relation entre les prélèvements 

3Cette question n'a été posée qu'aux répondants affirmant détenir des produits d'épargne. Nous 
pouvons tout de même établir une rnstinction entre les vrais épargnants, les épargnants occasionnels et 
les faux. 
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automatiques et l'habitude d' épargne chez les travailleurs. La force de la relation est 

toutefois modérée (V=0,258). 

4.3 .5 Établissement d'objectif (s) 

Concernant l 'objectif d'épargne, il peut s' avérer être l'obtention d'un coussin 

financier, l'épargne en vue de la retraite ou même le financement de divers projets 

tels que l' achat d'une maison, d'un véhicule ou même le retour aux études. 4 

Objectif de précaution 

Hypothèse 5.1: Les travailleurs qui ont pour objectif l 'obtention d'un coussm 

financier sont plus nombreux à épargner que ceux qui n 'ont pas d' objectif. 

4.7 Établissement d'un objectif de précaution 

Epargnant ou Non-épargnant Coussin financier Total 
Non Oui 

Faux Effectif 18 12 30 
épargnant % dans Epargnant ou Non-épargnant 60% 40% 100% 

% dans Coussin financier 6% 6% 6% 
Epargnant Effectif 82 14 96 
occasionnel % dans Epargnant ou Non-épargnant 85% 15% 100% 

% dans Coussin financier 29% 7% 20% 
Epargnant Effectif 184 178 362 

% dans Epargnant ou Non-épargnant 51 % 49% 100% 
% dans Coussin financier 65% 87% 74% 

Total Effectif 284 204 488 
% dans Epanmant ou Non-épanmant 58% 42% 100% 

a) 0 cellule (0%) a un effecti f théorique inférieur à 5. 
b) X2 = 37 355 ; ddl = 2 ; Sig= 0,000 ; V de Cramer= 0,277 

Les résultats confirmentH5 .l. (X2 = 37 355 ; sig = 0,00). En effet, 87% des 

travailleurs qui ont pour objectif l'obtention d'un coussin financier sont des 

épargnants. Ils sont donc surreprésentés dans cette catégorie puisque 74% des 

4Cette question n'a été posée qu 'aux répondants affirmant détenir des produits d'épargne. Nous 
pouvons tout de même établir une djsrinction entre les vrais épargnants, les épargnants occasionnels et 
les faux. 
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travailleurs de l'échantillon sont des épargnants. Concernant les travailleurs n ' ayant 

pas d'objectif de précaution, le tableau 4.7 permet de constater qu ' ils sont 

surreprésentés dans la catégorie des épargnants occasionnels (29% comparativement 

à 20%). Il y a une relation modérée entre la détention d'un objectif d'épargne de 

précaution (coussin financier) et le comportement d 'épargne du travailleur ( V = 

0,277). 

Objectif d 'épargne retraite 

Hypothèse 5.2: Les jeunes travailleurs qui ont pour objectif l' épargne retraite sont 

plus nombreux à épargner que ceux qui n 'ont pas d'objectif. 

4.8 Établissement d'un objectif d'épargne retraite 

Epargnant ou Non-épargnant Retraite Total 
Non Oui 

Faux Effectif 28 2 30 
épargnant % dans Epanmant ou Non-éparnnant 93% 6,7% 100% 

% dans Retraite 8% 2% 6% 
Epargnant Effectif 93 3 96 
occasionnel % dans Epanmant ou Non-éparnnant 97% 3% 100% 

% dans Retraite 25% 3% 20% 
Epargnant Effectif 248 114 362 

% dans Epanmant ou Non-épargnant 69% 31 % 100% 
% dans Retrai te 67% 96% 74% 

Total Effectif 369 119 488 
% dans Epargnant ou Non-épargnant 76% 24% 100% 

a) 0 cellule (0%) a un effect1fthéonque mféneur à 5. 
b) X2 = 38 556 ; ddl = 2 ; Sig= 0,000 ; V de Cramer = 0,281 

Les résultats confirrnentH5.2 (X2 = 38 556 ; sig = 0,00). Dans l' ensemble, près du 

quart (24%) des travailleurs ont comme objectif l ' épargne en vue de la retraite. 

Seulement 2% des travailleurs qui ont pour objectif l' épargne retraite sont des faux 

épargnants . Les épargnants occasionnels se retrouvent dans la même situation (3 %). 

Ils sont donc sous-représentés dans ces catégories (6% de faux épargnants et 20% 

d'épargnants occasionnels). Par contre, 96% des travailleurs qui ont pour objectif 
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l ' épargne retraite sont des épargnants . Ils sont donc surreprésentés dans cette 

catégorie (comparativement à 74%). Le tableau 4.8démontre qu'i l y a une relation 

modérée entre la détention d 'un objectif d'épargne retraite et le comportement 

d'épargne du jeune travailleur (V de Cramer= 0,281). 

Objectif d' épargne par projet 

Hypothèse 5.3 : Les jeunes travailleurs qu i ont pour objectif le financement d 'un 

projet sont plus nombreux à épargner que ceux qui n'ont pas d'objectif. 

4.9 Établissement d'un objectif d'épargne par projet 

Epargnant ou Non-épargnant Proj ets Total 
Non Oui 

Faux Effectif 10 20 30 
épargnant % dans Epargnant ou Non-épargnant 33% 67% 100% 

% dans Projets 6% 6% 6% 
Epargnant Effectif 8 88 96 
occasionnel % dans Epargnant ou Non-épargnant 8% 92% 100% 

% dans Projets 5% 27% 20% 
Epargnant Effectif 143 219 362 

% dans Epargnant ou Non-épargnant 39% 61 % 100% 
% dans Projets 89% 67% 74% 

Total Effectif 16] 327 488 
% dans Epargnant ou Non-épargnant 33% 67% 100% 

a) 0 cellule (0%) a un effectif théorique inférieur à 5. 
b) X2 = 33 347 ; ddl = 2 ; Sig = 0,000 ; V de Cramer = 0,261 

Les résultats confirmentH5.3 . (X2 = 33 347 ; sig = 0,00) . Le tableau 4.9 nous 

permet de constater que 27% des travailleurs qui ont pour objectif l' épargne en vue 

d 'un projet sont des épargnants occasionnels. Il sont donc surreprésentés dans cette 

catégorie (comparativement à 20% de l'échantillon). Selon l ' hypothèse, les 

épargnants seraient plus nombreux à détenir un objectif d'épargne par projet. Or, les 

résultats démontrent que les jeunes travailleurs ayant des objectifs d ' épargne par 

projet se retrouvent sous-représentés dans la catégorie des épargnants (67%). Il y a 
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donc une relation modérée entre le fait d' avoir un objectif de réalisation de projet et le 

comportement d 'épargne du travailleur (V= 0,261). 

4.3 .6 La prévision des revenus futurs 

Hypothèse 6.1 : Les jeunes travailleurs qui sont aptes à prédire leurs revenus futurs 

sont plus nombreux à épargner que ceux qui sont incapables de le faire . 

4.10 Pévision des revenus futurs 

Epargnant ou Non-épargnant Prévision revenus 5 Total 
ans 

Non Oui 
Non- Effectif 49 35 84 
épargnant % dans Epargnant ou Non-épargnant 58% 42% 100% 

% dans Prévision revenus 5 ans 19% 8% 12% 
Faux Effectif 27 16 43 
épargnant % dans EparITTlant ou Non-épargnant 63% 37% 100% 

% dans Prévision revenus 5 ans 10% 4% 6% 
Epargnant Effectif 5] 80 131 
occasionnel % dans EparITTiant ou Non-épargnant 39% 61 % 100% 

% dans Prévision revenus 5 ans 19% 19% 19% 
Epargnant Effectif 138 302 440 

% dans EparITTiant ou Non-épargnant 31 % 69% 100,0% 
% dans Prévision revenus 5 ans 52% 70% 63% 

Total Effectif 265 433 698 
% dans EparITT1ant ou Non-éparQTlant 38% 62% 100% 

a) cellule (0%) a un effectif théorique inférieur à 5 
b) X2 = 34 243 ; ddl = 3 ; sig = 0,000 ; V de Cramer= 0,221 

Les résultats confirment H6. l . (X2 = 34 243 ; sig = 0,000). En effet, 70% des 

répondants qui sont aptes à prédire leurs revenus pour les cinq prochaines années sont 

des épargnants. Ils sont donc surreprésentés dans cette catégorie (63%). Les 

répondants qui sont incapables de prédire leurs revenus futurs sont, quant à eux, plus 

nombreux à être des non-épargnants (19%) et des faux épargnants (10%). Le 

tableau 4.1 Opermet de constater que les jeunes travailleurs sont surreprésentés dans 

ces deux catégories (12% pour les non-épargnants et 6% pour les faux épargnants ). 

Les travailleurs qui sont aptes à prédire leurs revenus futurs sont plus nombreux à 
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épargner que ceux qru sont incapables de la faire.Il y a une relation modérée entre la 

capacité à prévoir ses revenus futurs et le comportement d' épargne du jeune 

travailleur (V de Cramer = 0,221 ). 

4.3 .7 Événement ayant un impact sur les finances 

H6.2 : Les jeunes travailleurs qui anticipent un événement ayant un impact sur leurs 

finances sont plus nombreux à épargner que ceux qui n'anticipent aucun événement. 

Les résultats indiquent qu'il faut infirmer H6.2 ( X2 = 4 495 ; sig = 0,213). Les 

travailleurs qui anticipent un événement ayant un impact sur leurs finances ne sont 

pas nécessairement plus nombreux à épargner. Pour davantage d ' information, 

veuillez vous référer au tableau en annexe D. 

4.3.8 Établissement d 'un budget 

Hypothèse 6.3 : Les travailleurs qui établissent un budget sont plus nombreux à 

épargner que ceux qui n ' établissent pas de budget. 
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4.11 Établissement d 'un budget 

Epargnant ou Non-épargnant Etablissement Total 
d'un budget 

Oui Non 
Non- Effectif 50 34 84 
épargnant % dans Epargnant ou Non-éparQJlant 59% 41 % 100% 

% dans Etablissement d 'un budget 11% 14% 12% 
Faux Effectif 24 19 43 
épargnant % dans Epargnant ou Non-épargnant 56% 44% 100% 

% dans Etablissement d 'un budget 5% 8% 6% 
Epargnant Effectif 68 64 132 
occasionnel % dans Eparimant ou Non-épargnant 51 % 49% 100% 

% dans Etablissement d 'un budget 15% 27% 19% 
Epargnant Effectif 319 123 442 

% dans Epar!mant ou Non-éparQ:nant 72% 28% 100% 
% dans Etablissement d 'un budget 69% 51 % 63% 

Total Effectif 461 240 701 
% dans Epargnant ou Non-épargnant 66% 34% 100% 
% du total 66% 34% 100% 

a) 0 cellule (0%) a un effectif théorique inférieur à 5. 
b) X2 = 23 307 ; Ddl = 3 ; sig = 0,00 ; V de Cramer = 0,182 

Les résultats confirment H6.3 (X2 = 23 307 ; sig = 0,000). Près du tiers des 

travailleurs (66%) affament établir un budget. Le tableau 4.11 permet de constater 

que 69% de ceux qui établissent un budget sont des épargnants.Ils sont donc 

surreprésentés dans cette catégorie (63% pour l'échanti llon). En ce qui concerne les 

jeunes travailleurs qui n' établissent pas de budget, ils sont surreprésentés chez les 

non-épargnants (14% comparativement à 12%), les faux épargnants (8% 

comparativement à 6%) et les épargnants occasionnels (27% comparativement à 

19% ). Il est donc possible d' établir le lien entre l ' établissement d'un budget et le 

comportement d'épargne du jeune travailleur (V= 0,182). Bien que la relation soit 

faible, les travailleurs qui établissent un budget sont plus susceptibles d 'épargner. 

4.3.9 Révision du budget 

H6.4 : Les travailleurs qui révisent plus souvent leur budget sont plus nombreux à 

détenir de l' épargne que ceux qui le révisent moins souvent. 
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Les résultats indiquent qu ' il fa ut infirmer H6.4 (X 2 = 23 363 ; s ig = 0, 177). 11 

est donc imposs ible d 'établir un lien entre la fréquence de rév isio n du budget et le 

compor1ement d ' épargne du trava illeur. Pour davantage d ' info rmati on, veuill ez vous 

réfé rer au tableau 1.5 en annexe D . 

Les o bjecti fs a insi que les mécani smes utilisés pour éva lue r les beso ins 

fin anc iers ont été inc lus dans l' ana lyse en correspondance mu lt iple de manière à 

illustrer leur assoc iati on avec le type d ' épa rgnant. La fi gure 4.2 représente 

graphiquement les assoc iati ons entre les va riabl es. 
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Caractéristiques psychologiques et comportementales 

L'analyse fait ressortir deux dimensions qui expliquent 68% de l' infom1ation 

introduite par le type d'épargnant et les caractéristiques comportementales.La 

représentation graphique vient compléter les résultats de l'analyse de contingence. En 

effet, les épargnants surreprésentés chez les jeunes travailleurs qui établissent un 

budget, anticipent leur revenu sur les cinq prochaines années, utilisent les 

prélèvements bancaires automatiques et détiennent un objectif d'épargne de 

précaution. La figure 4.2 permet de constater que l'absence d'utilisation des 

prélèvements bancaires automatiques ainsi que 1 ' absence d ' établissement d'un budget 

sont principalement associées aux faux épargnants ainsi qu 'aux épargnants 

occasionnels. Concernant les épargnants, ils sont associés à l'établissement d 'un 

budget et l'utilisation de prélèvements bancaires automatiques. Ils sont aussi liés avec 

la capacité à prévoir les revenus pour les cinq prochaines années. La détention 

d'objectif de précaution est associée à ce type d'épargnant. Comme le fait de détenir 

ou non un objectif en vue de la retraite se retrouve à proximité dans le graphique, la 

détention de ce type d'objectif semble être une caractéristique des épargnants. Par 

contre, lorsqu 'on observe la détention d'objectif en vue de réaliser un projet, elle se 

retrouve à mi-chemin entre les épargnants et les épargnants occasionnels. Celle-ci 

semble donc être également associée à ces deux groupes. 

4.4 Type de produit d'épargne 

Hypothèse 7 : Les épargnants sont plus nombreux à détenir chaque type de 

produits d 'épargne. 

Les résultats de l'analyse des types de produits ( REER, CELI, REEE, Régime 

collectif au travail et Placements non enregistrés) permettent de confirmer 

l'hypothèse 7. 
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4.4.1 REER 

Le tableau 4. 11 permet de constater que les épargnants sont plus nombreux à 

détenir ce type de produ it. En effet, le pourcentage vertical permet de constater que 

55% des épargnants détiennent un REER. De plus, près du tiers (3 0%) des épargnants 

occasionnels détiennent un REER. 

4 .11 REER 

Epargnant ou Non-épargnant REER 
Non Oui 

Non- Effectif 66 18 
épargnant % dans Epanmant ou Non-épargnant 79% 21 %5 

Faux Effectif 43 0 
épargnant % dans Epargnant ou Non-épargnant 100% 0% 
Epargnant Effectif 93 39 
occasionnel % dans Epargnant ou Non-épargnant 70% 30% 
Epargnant Effectif 198 245 

% dans Epanmant ou Non-éparnnant 45% 55% 
Total Effectif 400 302 

% dans Epargnant ou Non-épargnant 57% 43% 
a) X2 = 85 49 1 ; ddJ = 3 ; sig = 0,000 ; V de Cramer = 0,349 

4.4.2 CELI 

Le tableau 4 .12permet de constater que les épargnants sont plus nombreux à 

détenir ce type de produit. En effet, le pourcentage vertical indique que 52% des 

épargnants détiennent un CELI. De plus, près du tiers (30%) des épargnants 

occasionnels détiennent un CELI. 

5Rappelons que les non-épargnants sont des jeunes travai lleurs qui affirment ne pas parvertir à 
épargner, mais qui détienuent ou ne détiennent pas de produits d'épargne. 
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4.12 CELI 

Epargnant ou Non-épargnant CELI 
Non Oui 

Non-épargnant Effectif 76 8 
% dans Epargnant ou Non-épargnant 91 % 9% 

Faux épargnant Effectif 43 0 
% dans Epanmant ou Non-éparnnant 100% 0% 

Epargnant Effectif 93 39 
occasionnel % dans Epargnant ou Non-épanmant 70% 30% 
Epargnant Effectif 213 230 

% dans Epargnant ou Non-épargnant 48% 52% 
Total Effectif 425 277 

% dans Epargnant ou Non-épargnant 61 % 39% 
a) X2 = 93 756 ; ddl = 3 ; sig = 0,000 ; V de Cramer= 0,365 

4.4.3 REEE 

Le tableau 4.13 permet de constater que la détention d'un régime d'épargne­

études est plus fréquente chez les non-épargnants et les épargnants. En effet, le 

pourcentage vertical indique que 24% des non-épargnants et 23% des épargnants 

détiennent un REEE. 

4. 13 REEE 

Epargnant ou Non-épargnant REEE 
Non Oui 

Non-épargnant Effectif 64 20 
% dans Epargnant ou Non-épargnant 76% 24% 

Faux épargnant Effectif 43 0 
% dans Epargnant ou Non-épanmant 100% 0% 

Epargnant Effectif 113 19 
occasiom1el % dans Epanmant ou Non-épargnant 86% 14% 
Epargnant Effectif 343 100 

% dans Epargnant ou Non-épargnant 77% 23% 
Total Effectif 563 139 

% dans Epargnant ou Non-épargnant 80% 20% 
a) X2 = 16 041 ; ddl = 3 ; sig = 0,001 ; V de Cramer = 0,151 
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4.4.4 Régime collectif au travail 

Le tableau 4.14 pem1et de constater que les épargnants sont plus nombreux à 

détenir un régime collectif au travail. En effet, 61 % des épargnants détiennent un 

régime collectif au travail. De plus, 40% des épargnants occasionnels et 30% des non­

épargnants détiennent un régime collectif au travail. Ceci peut s'expliquer par le fait 

que le régime collectif au travail peut être totalement volontaire ou encouragé par 

l 'employeur. 

4.14 Régime collectif au travail 

Epargnant ou Non-épargnant Régime collectif au 
travail 

Non Oui 
Non- Effectif 59 25 
épargnant % dans Epargnant ou Non-épargnant 70% 30% 
Faux Effectif 43 0 
épargnant % dans Epargnant ou Non-épargnant 100% 0% 
Epargnant Effectif 79 53 
occasionnel % dans Epargnant ou Non-épargnant 60% 40% 
Epargnant Effectif 175 268 

% dans Epargnant ou Non-épargnant 39% 61% 
Total Effectif 356 346 

% dans Epargnant ou Non-épargnant 51 % 49% 
a) X2 = 81 281; ddl = 3 ; sig = 0,000 ; V de Cramer= 0,340 

4.4.5 Placements non enregistrés 

Le tableau 4 .15 pem1et de constater que les épargnants sont plus nombreux à 

détenir des placements non enregistrés. En effet, 48% des épargnants détiennent ce 

type de placement. Les placements non enregistrés ne sont pas très populaires auprès 

des autres types d ' épargnants. 
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4.15 Placements non enregistrés 

Epargnant ou Non-épargnant Placements non 
enregistrés 

Non Oui 
Non- Effectif 73 11 
épargnant % dans Epargnant ou Non-épargnant 86,9% 13 ,1% 
Faux Effectif 43 0 
épargnant % dans Epargnant ou Non-épargnant 100,0% 0,0% 
Epargnant Effectif 102 30 
occasionnel % dans Epargnant ou Non-épargnant 77,3% 22,7% 
Epargnant Effectif 231 212 

% dans Epar!mant ou Non-épargnant 52,1% 47,9% 
Total Effectif 449 253 

% dans Epargnant ou Non-épargnant 64,0% 36,0% 
a) X2 = 80 393 ; ddl = 3 ; sig = 0,000 ; V de Cramer= 0,338 

Les résultats confinnent l ' hypothèse relative à la détention des différents produits 

d'épargne. Toutefois, les non-épargnants sont plus nombreux à détenir un régime 

enregistré d'épargne-études. 
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4.5 Techniques promotionnelles 

4.5 .1 Participation à un concours 

Hypothèse 8 : Les épargnants sont plus nombreux à considérer la participation à un 

concours sur l 'épargne comme un incitatif à l' épargne. 

4.16 Participation à un concours 

Epargnant ou Non-épargnant Concours Total 
Oui Non 

Non- Effectif 42 42 84 
épargnant % dans Epargnant ou Non-épargnant 50% 50% 100% 

% dans Concours 27% 8% 12% 
Faux Effectif 8 35 43 
épargnant % dans Epargnant ou Non-épargnant 19% 81% 100% 

% dans Concours 5% 7% 6% 
Epargnant Effectif 2 1 111 132 
occasionnel % dans Epargnant ou Non-épargnant 16% 84% 100% 

% dans Concours 13% 21% 19% 
Epargnant Effectif 86 354 440 

% dans Epargnant ou Non-épargnant 20% · 80% 100% 
% dans Concours 55% 65% 63% 
% dans Epargnant ou Non-épargnant 23% 77% 100% 

a) 0 cellule (0%) a un effectif théorique inférieur à 5. 
b) X2 = 42 347 ; ddl = 3 ; sig = 0,000 ; V de Cramer= 0,246 

Les résultats démontrent qu ' il y a une relation entre le type d 'épargnant et 

l' intérêt pour la participation à un concours . (X2 = 42 347 ; sig = 0,000). Cependant, il 

faut infirmer cette hypothèse car, contrairement aux attentes, un plus grand intérêt 

pour le concours est démontré par les non-épargnants. En effet, 27% des travailleurs 

qui sont intéressés par la participation au concours sont des non-épargnants . Ils sont 

donc surreprésentés dans cette catégorie (12%). L'inverse se produit pour les faux 

épargnants , les épargnants occasionnels et les épargnants. Bien que le nombre de 

jeunes travailleurs considérant la participation à un concours comme un incitatif 

estpeu élevé (23%), le tableau 4.16 démontre que la relation est modérée (V= 0,246). 
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4.5.2 Assister à une conférence d 'un spécialiste sur le sujet 

Hypothèse 8.2 : Les épargnants sont plus nombreux à considérer la participation à 

une conférence offerte par un spécialiste de l' épargne comme un incitatif à l' épargne. 

4.17 Conférence d'un spécialiste sur le sujet 

Epargnant ou Non-épargnant Assister Total 
conférence 

Oui Non 
Non- Effectif 42 41 83 
épargnant % dans Epargnant ou Non-épargnant 51 % 49% 100% 

% dans Assister conférence 30% 7% 12% 
Faux Effectif 11 32 43 
épargnant % dans Epargnant ou Non-épargnant 26% 74% 100% 

% dans Assister conférence 8% 6% 6% 
Epargnant Effectif 14 118 132 
occasionnel % dans Epargnant ou Non-épargnant 11 % 89% 100% 

% dans Assister conférence 10% 21% 19% 
Epargnant Effectif 74 369 443 

% dans Epargnant ou Non-épargnant 17% 83% 100% 
% dans Assister conférence 53% 66% 63% 

Total Effectif 141 560 701 
% dans Epargnant ou Non-épargnant 20% 80% 100% 

a) 0 cellule (0%) a un effectif théorique inférieur à 5. 
b) X2 = 59 447 ; ddl = 3 ; sig = 0,000 ; V de Cramer= 0,291 

Les résultats confirment qu ' il y a une relation modérée entre le type 

d' épargnant et l' intérêt pour la participation à une conférence d'un expert sur le 

sujet(V=0,291 ). (X2 = 59 447 ; sig = 0,000). Cependant, il faut infirmer cette 

hypothèse car, contrairement aux attentes, un plus grand intérêt pour la conférence 

d 'un spécialiste sur le sujet est accordé par les non-épargnants (30%) ainsi que les 

faux épargnants (8%). 

4.5.3 Rencontre avec un conseiller dans une institution financière 

Hypothèse 8.3 : Les épargnants sont plus nombreux à considérer la rencontre avec un 

conseiller dans une institution financière comme un incitatif à l' épargne. 
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4.18 Rencontre avec un conseiller 

Epargnant ou Non-épargnant Conseiller Total 
institution 

Oui Non 
Non-épargnant Effectif 71 13 84 

% dans Epargnant ou Non-épargnant 85% 15% 100% 
% dans Conseiller institution 12% 10% 12% 

Faux Effectif 32 11 43 
épargnant % dans Epargnant ou Non-épargnant 74% 26% 100% 

% dans Conseiller institution 6% 9% 6% 
Epargnant Effectif 96 35 131 
occasionnel % dans Epargnant ou Non-épargnant 73% 27% 100% 

% dans Conseiller institution 17% 28% 19% 
Epargnant Effectif 377 66 443 

% dans Epargnant ou Non-épargnant 85% 15% 100% 
% dans Conseiller institution 66% 53% 63% 

Total Effectif 576 125 701 
% dans Epanmant ou Non-éparmant 82% 18% 100% 

a) 0 cellule (0%) a un effectif théorique inféneur à 5. 
b) X2 = l 1 742 ; ddl = 3 ; sig = 0,008 ; V de Cramer= 0,129 

Les résultats confinnent qu'il y a une relation entre le type d'épargnant et l' intérêt 

pour la rencontre avec un conseiller financier. (X2 = 11 742 ; sig = 0,008). Malgré que 

cette relation soit faible, le tableau 4.18 pennet de constater que les épargnants 

(66 %) ayant un intérêt pour rencontrer un conseiller financier sont surreprésentés 

dans cette catégorie (63 %). 

4.5.4 Discussion avec un spécialiste dans le cadre d 'un salon ou d'une exposition 

Hypothèse 8.4 : Les épargnants sont plus nombreux à considérer la discussion avec 

un spécialiste dans le cadre d'un salon ou d 'une exposition comme un incitatif à 

l' épargne. 
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4.19 Discussion avec un spécialiste dans le cadre d'une exposition 

Epargnant ou Non-épargnant Salon/ Total 
Exposition 

Oui 1 Non 
Non-épargnant Effectif 37 47 84 

% dans Epargnant ou Non-épargnant 44% 56% 100% 
% dans Salon / Exposition 36% 8% 12% 

Faux Effectif 9 34 43 
épargnant % dans Epargnant ou Non-épargnant 21 % 79% 100% 

% dans Salon / Exposition 9% 6% 6% 
Epargnant Effectif 17 115 132 
occasionnel % dans Epargnant ou Non-épargnant 13% 87% 100% 

% dans Salon / Exposition 17% 19% 19% 
Epargnant Effectif 40 403 443 

% dans Epargnant ou Non-épargnant 9% 91% 100% 
% dans Salon / Exposition 39% 67% 63% 

Total Effectif 103 599 702 
% dans Epargnant ou Non-épanmant 15% 85% 100% 

a) 0 cellule (0%) a un effectif théorique inférieur à 5. 
b) X2 = 70 849 ; ddl = 3 ; sig = 0,000 ; V de Cramer= 0,318 

Les résultats confinnent qu ' il y a une relation modérée entre le type d ' épargnant 

et rintérêt pour la discussion avec un spécialiste dans le cadre d 'un salon ou d'une 

exposition (V=0,3 l 8;X2 = 70 849 ; sig = 0,000) . Cependant, il fautinfirmer 

l'hypothèse 8.4, car un plus grand intérêt pour la discussion avec un spécialiste est 

accordé par les non-épargnants (36 %) et les faux épargnants (9%). Ils sont 

effectivement surreprésentés dans leur catégorie. Le tableau 4 .19 nous permet de 

constater que la majorité des épargnants n 'ont pas d' intérêt pour cette technique 

promotionnelle (91 %). Cette technique est donc un moyen plus intéressant de 

rejoindre les non-épargnants et les faux épargnants. 

4.5.5 Suivre un cours sur le sujet 

Hypothèse 8.5 : Les épargnants sont plus nombreux à considérer la participation à un 

cours sur le sujet comme un incitatif à l'épargne. 
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4.20 Suivre un cours sur le sujet 

Epargnant ou Non-épargnant Cours sur le suj et Total 
Oui Non 

Non- Effectif 49 35 84 
épargnant % dans Epargnant ou Non-épargnant 58% 42% 100% 

% dans Cours sur le sujet 20% 8% 12% 
Faux Effectif 13 30 43 
épargnant % dans Epargnant ou Non-épargnant 30% 70% 100% 

% dans Cours sur le suiet 5% 7% 6% 
Epargnant Effectif 34 98 132 
occasionnel % dans Eparmant ou Non-épargnant 26% 74% 100% 

% dans Cours sur le sujet 14% 22% 19% 
Epargnant Effectif 150 293 443 

% dans Eparmant ou Non-épanmant 34% 66% 100% 
% dans Cours sur le sujet 61 % 64% 63% 

Total Effectif 246 456 702 
% dans Epargnant ou Non-épargnant 35% 65% 100% 

a) 0 cellule (0%) a un effectif théorique inférieur à 5. 
b) X2 = 25 ,27 ; ddl = 3 ; sig = 0,000 ; V de Cramer = 0,19 1 

Les résultats confirment qu' il y a une relation entre le type d 'épargnant et l'intérêt 

pour la participation à un cours sur le sujet de l' épargne (V=0,19 1). ( X2 = 25,27 ; sig 

= 0,000). Cependant, il faut infirmer l'hypothèse 8.5car, contrairement aux attentes, 

les non-épargnants (20%) sont plus nombreux à considérer la participation à un cours 

sur le sujet comme un incitatif. Ils sont effectivement surreprésentés dans cette 

catégorie (12%) . La catégorie des non-épargnants est, encore une fois , celle qui se 

démarque pour son intérêt porté à cette technique promotionnelle. 

L'analyse des tableaux croisés indique qu ' il y a une relation significative entre 

les stimulis marketing et le comportement d' épargne du jeune travameur. Le type de 

produit d'épargne et les techniques promotionnelles ont donc été inclus dans l' analyse 

en correspondance multiple de manière à illustrer leur association avec le type 

d' épargnant. La figure 4.3 représente graphiquement les associations entre les 

variables. 
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Cours sur le sujet 
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Placements non enregistrés 
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L' ana lyse fa it resso rtir deux dim ensions qui expliquent 37 % de l' info rm ation 

introdui te par les produits d ' épargne, les techniques promotionne lles et le type 

d ' épargnant.Ce pourcentage moins élevé s ' explique par la grande quantité de facteurs 

intégrés dans l' analyse. Enco re une fo is, l' analyse en correspondance mul t iple appuie 

et compl ète les résul tats précédemment obtenu s avec l' analyse des tableaux de 

contingence . La fi gure 4 .3 permet de constater l' assoc iati on entre les no n-épargnants 

et l' intérêt pour la part ic ipation à un concours, une confé rence, un cours a ins i qu ' une 

rencontre avec un ex pert dans le cadre d ' un sa lon d ' ex pos iti on. Les techniques 
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promotionnelles s ' avèrent un moyen efficace de rejoindre le non-épargnant. En 

observant la figure et en la comparant avec les tableaux croisés, nous constatons que 

les non-épargnants détenant des REEE sont surreprésentés dans leur catégorie. Sur la 

figure, nous constatons que la détention de REEE se retrouve au même niveau que les 

non-épargnants, ce qui démontre un certain degré d ' association. Bien qu' il soit moins 

fort que pour les épargnants, il est existant. Le REEE étant le seul produit financier 

populaire chez le non-épargnant, cela apporte une justification importante à notre 

classement des types d' épargnants. Ce type de produit n ' étant habituellement pas 

contracté par l'individu même, le REEE est souvent utilisé pour financer les études 

d'un membre de la famille . En effet, le non-épargnant peut avoir hérité de ce type de 

produit d' épargne, il ne doit pas être pour autant classé comme un épargnant.En ce 

qui concerne les épargnants, ils sont principalement associés avec les différents types 

de produits financiers . Cependant, la seule technjque promotionnelle à laquelle les 

épargnants sont associés est la rencontre avec un conseiller financier. Les épargnants 

occasionnels ainsi que les faux épargnants sont faiblement associés aux différentes 

technjques promotionnelles ou types de produits d 'épargne. D 'autre part, les 

épargnants occasionnels sont très associés à l' absence d ' intérêt pour une rencontre 

avec un conseiller financier. 

4.6 Facteurs situationnels 

4.6.l Information auprès de l' entourage 

Hypothèse 9.1:Les jeunes travailleurs qui s' informent auprès de leur entourage sur 

l' épargne et les finances personnelles sont plus nombreux à épargner que ceux qui ne 

s ' informent pas auprès de leur entourage. 
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4.21Discussion sur les finances personnelles avec les parents 

Epargnant ou Non-épargnant Discuter finances Total 
personnelles 

Oui Non 
Non- Effectif 67 17 84 
épargnant % dans Epargnant ou Non-épargnant 80% 20% 100% 

·% dans Discuter finances personnelles 11 % 22% 12% 
Faux Effectif 38 5 43 
épargnant % dans Epargnant ou Non-épargnant 88% 12% 100% 

% dans Discuter finances personnelles 6% 6% 6% 
Epargnant Effectif 120 12 132 
occasionnel % dans Eparwant ou Non-épanmant 91 % 9% 100% 

% dans Discuter finances personnelles 19% 15% 19% 
Epargnant Effectif 398 45 443 

% dans Epargnant ou Non-épargnant 90% 10% 100% 
% dans Discuter finances personnelles 64% 57% 63% 

Total Effectif 623 79 702 
% dans Eparnnant ou Non-épargnant 89% 11 % 100% 

a) 0 cellule (0%) a un effectif théorique inférieur à 5. 
b) X2 =7 946 ; Ddl = 3 ; Sig = 0,047 ; V de Cramer = 0,106 

Les résultats confirment l ' hypothèse H9.1 (X2= 7 946 ; sig = 0,047).Bien que 

l ' intensité de la relation soit faible (V=0,106), le lien entre le fait de discuter de 

l'épargne avec les parents et l' action d 'épargner est mis en évidence. Le tableau 4.21 

permet de constater que, dans l' échantillon, 89 %des jeunes travailleurs discutent de 

l'épargne et leurs finances personnelles avec leurs parents . Toutefois, les travailleurs 

qui ne discutent pas de l'épargne et des finances personnelles avec leurs parents sont 

surreprésentés chez les non-épargnants (22% comparativement à 12%). Les 

travailleurs qui discutent de l ' épargne et de leurs finances avec leurs parents sont 

surreprésentés chez les épargnants (64% comparativement à 63 %). 
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4.6.2 Information auprès de l'entourage 

Cormne l'entourage du travailleur est composé de plusieurs personnes, la relation 

entre les parents et amis, les collègues de travail ainsi que le conseiller ou 

planificateur financier et le comportement d ' épargne est testé . 

4.6.2.1 Parents et amis 

Hypothèse 9.2.1 :Les travailleurs qui s' informent auprès de leurs parents et amis sur 

l'épargne et les finances personnelles sont plus nombreux à épargner que ceux qui ne 

s'informent pas auprès d'eux. 

Les résultats indiquent qu ' il faut rejeter l'hypothèse 9.2.1. (X2 = 4 384; sig = 

0,223). Pour davantage de précision, veuillez vous référer au tableau à l'annexe D. 

4.6.2.2 Collègues 

Hypothèse 9.2.2 :Les travailleurs qui s' informent auprès de leurs collègues sur 

l'épargne et les finances personnelles sont plus nombreux à épargner que ceux qui ne 

s'informent pas auprès d ' eux. 

Les résultats indiquent qu' il faut rejeter H9.2.2. (X2 = 3 389 ; sig = 0,335). La 

relation entre le fait de s 'informer sur l'épargne et les finances personnelles auprès 

des collègues ne peut être confirmée. Pour davantage de précision, v~uillez vous 

référer au tableau à l' annexe D . 

4.6.2.3 Conseiller ou planificateur financier 

Hypothèse 9.2.3 :Les travailleurs qui s'informent auprès de leur conseiller ou 

planificateur financier sur l 'épargne et les finances personnelles sont plus nombreux à 

épargner que ceux qui ne s ' infom1ent pas auprès de leur conseiller. 
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4.22 Influence du planificateur et/ou conseiller financier 

Epargnant ou Non-épargnant Planificateur Total 
Non Oui 

Non-épargnant Effectif 28 49 77 
% dans Epargnant ou Non-épargnant 36% 64% 100% 
% dans Planificateur 15% 10% 12% 

Faux épargnant Effectif 19 18 37 
% dans Epargnant ou Non-épargnant 51 % 49% 100% 
% dans Planificateur 10% 4% 6% 

Epargnant Effectif 41 81 122 
occasionnel % dans Epargnant ou Non-épargnant 34% 67% 100% 

% dans Planificateur 22% 17% 18% 
Epargnant Effectif 97 331 428 

% dans Epargnant ou Non-épargnant 23% 77% 100% 
% dans Planificateur 52% 69% 65% 

Total Effectif 185 479 664 
% dans Epargnant ou Non-épargnant 28% 72% 100% 

a) 0 cellule (0%) a un effectif théorique inférieur à 5. 
b) X2 = 20 684 ; ddl = 3 ; Sig = 0,000 ; V de Cramer= 0,176 

Les résultats confirment H9.2.3 . (X2 =20,684 sig = 0,000) . Les travailleurs qui 

s ' informent auprès de leur conseiller financier sur l ' épargne et les finances 

personnelles sont plus nombreux à épargner que ceux qui ne s' informent pas auprès 

de celui-ci.De manière générale, les répondants font appel à un conseiller financier 

(72 % ) lorsque le besoin est présent. En effet, 69% des travailleurs qui s ' informent 

auprès de leur conseiller ou planificateur financier sont des épargnants. Ils sont donc 

surreprésentés dans cette catégorie puisque seulement65% des travailleurs de 

l ' échantillon sont des épargnants . Les travailleurs qui ne s ' informent pas auprès d 'un 

conseiller ou planificateur financier sont surreprésenté chez les non-épargnants (15% 

par rapport à 12 %), les faux épargnants (10 % par rapport à 6%)ainsi que les 

épargnants occasionnels (22 %).Les résultats indiquent que l' association entre le 

conseiller ou planificateur financier et le comportement d ' épargne du travailleur est 

faible(V=0,176). 

Dans cette étude, les résultats ne démontrent pas clairement l' influence de la 

source auprès de laquelle s ' informe le jeune travailleur. L' hypothèse 9.2 est donc 
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confinnée partiellement. Les analyses permettent de constater que cette influence est 

limitée à la recherche d ' information de la part du travailleur. Les parents et amis sont 

à la fois considérés comme une source d 'information importante,cependant, le 

comportement d 'épargne n 'est pas directement affecté par leurs consei ls.Ceci peut 

être attribué au fait que plus d ' importance est accordée à la recherche d ' information 

plutôt que la nature de la source. 

4.6.3 Perception de la situation de la retraite 

H l û :Les travailleurs qui ont la perception d 'avoir un horizon temporel d 'épargne 

plus court sont plus nombreux à épargner que ceux qui ont la perception que leur 

horizon temporel est plus long. 

4.23 Perception de la situation de la retraite 

Epargnant ou Non-épargnant Situation Épargne-Retraite Total 
Trop Commen Mise de Mise de 
loin cer à côté côté 
pour penser occasion réguu ère 

penser mettre de nelle ment 
côté 

Non- Effecti f 16 35 6 24 81 
épargnant % dans Situation Epargne 17% 22% 8% 7% 12% 
Faux Effecti f 15 16 8 l 40 
épargnant % dans Situati on Epargne 16% 10% 10% 0,3% 6% 
Epargnant Effectif 30 35 10 54 129 
occasionnel % dans Situation Epargne 32% 22% 13% 15% 19% 
Epargnant Effectif 33 76 55 275 439 

% dans Situation Epargne 35% 45% 70% 78% 64% 
Total Effectif 94 162 79 354 689 

% dans Epargnant ou 13% 24% 12% 51 % 100% 
Non-épargnant 

a) X2 = 110 465 · ddl = 9 · s10 = 0 000 · V de Cramer = 0 231 
' ' b ' ' ' 

Les résultats confirment Hl 0( X2 = 110 465 ; sig = 0,000).En effet, 17% des 

travai lleurs qui perçoivent que la retraite est trop loin pour y penser sont des non­

épargnants (alors que ce groupe constitue 12% de l'échantillon) . Ils sont donc 

surreprésentés dans cette catégorie. Les travailleurs qui ont cette perception sont aussi 

surreprésentés dans la catégorie faux épargnant (16% comparativement à 6%) ainsi 
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qu ' épargnant occasionnel (32 % comparativement à 19 %). Concernant les 

travailleurs qui commencent à penser à mettre de l'argent de côté, ils sont 

surreprésentés dans ces trois mêmes catégories (22 %pour les non-épargnants, 10% 

pour les faux épargnants et 22% pour les épargnants occasionnels) . Les travailleurs 

qui mettent occasionnellement de l'argent de côté (70 %) et ceux qui en mettent sur 

une base régulière (78 % ) sont des épargnants. Ils sont donc surreprésentés dans ces 

catégories. Les résultats démontrent qu 'il y a une relation modérée entre la perception 

d' avoir un horizon d 'épargne plus long et le comportement d'épargne (V=0,231). Les 

gens qui perçoivent la retraite comme éloignée sont moins nombreux à épargner. 

Les tableaux croisés indiquent qu ' il y a une relation entre certains facteurs 

situationnels et le comportement d 'épargne du jeune travailleur. La discussion avec 

les parents, l'information auprès du conseiller ainsi que la perception de la retraite ont 

donc été incluses dans l'analyse en correspondance multiple de manière à illustrer 

leur association avec le type d' épargnant. La figure 4.4 représente graphiquement les 

associations entre les variables . 



4.4 Facteurs s ituati onne ls 

N 
C 
0 
1/1 
C 
CIi 
E o 
0 

Tracé joint des points de la catégorie 

Non-épargnant 
0 0 

Non Discussion 

Commencer à y penser et mettre de côté $ 
0 

Mise de côté $ régulièreme 
ui Planifiçateur 0 

_,,,---- i Discussion OE, nt 
. on Planificateur P 

Mise de cô • $ occassionnelle 
Épargnant occasionnel 0 

-- rop ioin pour y penser 
-1 0 

~ aux J pargnant ) 

----
-3 -2 

Les facteurs s ituati onne ls 

-1 

Dimen sion 1 

0 
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111 

0 Discuter finances 
personnelles 

0 Épargnant ou Non­
épargnant 
Planificateur 

0 Situation Épargne-Retraite 

L' ana lyse fa it ressort ir deux d imens ions qui ex pliquent 69% de l' information 

introduite par les va ri abl es s ignifi cati ves sui vantes : la s ituati on d ' épargne retra ite, la 

discuss ion avec les parents a ins i que la pri se d ' info rmati on auprès d ' un conse ill er 

fin ancie r. Cec i permet d ' observer leur assoc iation avec les types d ' épargnants. La 

fi gure 4.4 permet de constater que les fa ux épargnants ont tendance à percevo ir la 

retraite comme trop lo in pour y penser. Cette info rmation concorde avec ce ll e 

retro uvée dans les tabl eaux cro isés . En effet, les fa ux épargnants sont surreprésentés 
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dans la catégorie des travailleurs qui perçoivent que la retraite est trop éloignée pour 

y penser. Concernant les non-épargnants, ils sont principalement associés avec 

l'absence de iliscussion sur les finances personnelles avec leurs parents et amis. La 

figure 4.4 met en évidence l' association entre les épargnants occasionnels et 

l' absence de discussion avec un planificateur ou conseiller financier et la mise de côté 

occasionnelle de fonds pour la retraite. Les épargnants, quant à eux, sont associés à la 

discussion sur les finances personnelles avec les parents et amis ainsi qu'avec un 

conseiller financier. Ils auraient aussi recours à la mise de côté régulière ou 

occasionnelle de fonds pour la retraite. Les résultats obtenus par cette analyse 

rejoignent ceux obtenus avec l 'analyse des tableaux croisés. Les épargnants sont 

effectivement plus nombreux à mettre de côté de l'argent sur une base régulière ou 

occasionnelle. 

Finalement, les analyses font ressortir que les 18-24 ans sont moins nombreux 

à épargner que les 25-34 ans. Les jeunes travailleurs bénéficiant d'un revenu plus 

élevé sont plus nombreux à épargner. Les résultats démontrent que ]'intention 

d'épargner ne se traduit pas toujours en action concrète. Toutefois, les épargnants ont 

davantage recours aux prélèvements bancaires automatiques . Les résultats démontrent 

que la détention d'objectifs a un effet positif sur le comportement d' épargne du jeune 

travailleur. Les différents produits d 'épargne sont effectivement majoritairement 

détenus par les épargnants . Cependant, les techniques promotionnelles suscitent un 

plus grand intérêt chez les non-épargnants. La discussion sur l'épargne et les finances 

personnelles avec les parents a effectivement une influence positive sur le 

comportement d'épargne. Toutefois, seule la recherche d ' information auprès d 'un 

conseiller financier a une influence significative. Les jeunes travailleurs qui 

s ' informent sur l'épargne auprès de leur conseiller sont plus nombreux à détenir de 

l'épargne. Pour terminer, les non-épargnants sont plus nombreux à percevoir la 

retraite comme trop éloignée pour y penser. La synthèse des résultats se trouve au 

tableau 4.24. 
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4.24 Synthèse des résultats 

Facteurs Hypothèses Seuil de V de Résultats Résultats 
signification cramer épargnants 

Hl : Revenu 0,000 0,200 Confinnée Revenu plus 
élevé 

H2: Age 0,000 0,236 Confirmée Plus âgé 
H3 : Intention N-S N-S Infirmée 
H4 : Habitude 0,000 0,258 Confirmée Fait des 

prélèvements 
HS.1 : Objectif de 0,000 0,277 Confirmée 
précaution 
HS .2 : O~jectif 0,000 0,281 Confinnée 

Caractéristiques 
d'épargne retraite 
HS.3 : Objectif 0,000 0,261 Confirmée 

individuelles 
d'épargne projet 
H6.l : Prédiction 0,000 0,221 Confirmée 
revenus futurs 

H6.2: Prédiction N-S N-S Infirmée 
événement 
H6.3: 0,000 0,182 Confinnée 
Établissement 
d'un budget 

H6.4 : Révision N-S N-S Infirmée 
du budget 
H7.l àH7.5: Confinnées 
(REER, CELI, 
REEE, Régime 
collectif au 
travail, Placement 
non enregistré) 

Stimuli H8. l : Concours 0,000 0,246 Infirmée Intéressant 
marketing pour les non-

épargnants 
H8.2 : Conférence 0,000 0,291 Infirmée Intéressant 
d'un spécialiste pour les non-

épargnants 
H8.3: Rencontre 0,008 0,129 Confirmée 
conseiller 
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H8.4 : 0,000 0,318 Infirmée Intéressant 
Salon/exposition pour les non-

épargnants 
H8.5 : Suivre un 0,000 0,191 Infirmée Intéressant 
cours pour les non-

épargnants 
H9.l : Discussion 0,047 0,106 Confirmée 
avec les parents 

H9.2.l : N-S N-S Infirmée 
Recherche 
d' information 

Situation 
auprès des parents 
et amis 

H9.2.2 : Collègues N-S N-S Infirmée 
H9.2.3Conseiller 0,000 0,176 Confirmée 
financier 
HJO : Perspective 0,000 0,231 Confirmée 
temporelle 

. . 
a) Une hypothèse ne peut être confinnée s1 elle ne respecte pas la condltlon smvante : 

seuil de signification :S 0,05 . 



CHAPITRE V 

DISCUSSION, LIMITES ET A VENUES DE RECHERCHE 

Ce chapitre est principalement consacré à la discussion des principaux résultats 

des analyses des tableaux croisés ainsi que des représentations graphiques générées 

par l'analyse en correspondance multiple. Ensuite, les limites théoriques et 

méthodologiques rencontrées lors de cette recherche sont présentées. Pour conclure le 

chapitre, des avenues de recherches futures sont proposées. 

5 .1 Discussion des résultats 

5 .1 .1 Caractéristiques individuelles 

Les caractéristiques sociodémographiques et psychologiques 

Les analyses effectuées dans la présente étude confirment les hypothèses 

relatives à l' âge et au revenu. Les jeunes travailleurs plus âgés ainsi que ceux qui 

détiennent un revenu plus élevé sont plus nombreux à épargner. Les prédictions quant 

à la relation entre le revenu et le comportement d'épargne du jeune travailleur ainsi 

que l' âge et le comportement d 'épargne de celui-ci étaient justes. En établissant les 

croisements, les résultats démontrent que les plus jeunes travailleurs ainsi que 

plusieurs travailleurs disposant d'un revenu moindre sont effectivement moins 

nombreux à être considérés comme des épargnants. Les détenteurs d'un revenu plus 

élevé sont significativement plus nombreux à épargner que ceux qui ont un revenu 

moindre. Il en est de même pour certains travailleurs plus âgés. Les résultats des 

analyses de contingence et de l' analyse en correspondance multiple rejoignent les 

résultats des études antérieures . Ainsi , plusieurs études portant sur l' évolution de 
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l'épargne au cours du cycle de vie (Modigliani et Brumberd, 1954 ; Modighani et 

Ando ; 1963) ont démontré que l ' individu dispose de moins de revenus et donc 

d' épargne au début de sa vie active. L'étude actuelle nous permet d 'établir un constat 

similaire. 

Une étude récente réalisée par Claus et Claus (2015) apporte davantage 

d' explications quant à ce phénomène. Selon eux, l' individu souhaite maintenir un 

niveau de consommation stable sur l' ensemble de sa vie. Il cherche à faire concorder 

sa consommation avec les variations de revenus qui vont survenir au courant de son 

cycle de vie.Cela consiste à ajuster sa consommation en fonction d 'un revenu plus 

faible qui évoluera avec l' âge pour atteindre un seuil maximal durant sa vie active. 

Son revenu connaîtra finalement une baisse lorsqu'il atteindra la retraite. Le besoin 

ressenti par l ' individu de maintenir un certain niveau de vie le mène à travers trois 

stades d ' épargne et d ' accumulation des richesses tout au long de son cycle de vie. Le 

premier stade, au début de l' âge adulte, est une période d'emprunt. Celle-ci est 

principalement due aux dépenses post-éducation, au faible revenu et à l' accumulation 

de dettes . Le second stade est une période d' accumulation de richesse, car l'individu 

bénéficie d 'un revenu plus élevé et a réussi à accunmler des avoirs . Le troisième stade 

est, encore une fois , une période de désépargne ou de décaissement. En effet, à ce 

stade, les avoirs de l ' individu diminuent lors de la retraite, car les revenus sont plus 

faibles (Claus et Claus, 2015). 

Puisque l' individu passe à travers plusieurs phases au courant de sa vie,ses 

besoins diffèrent d 'une phase à l'autre. Comme la cible de cette étude est le jeune 

travailleur, il est primordial de tenir compte des besoins associés à sa situation 

actuelle. Un modèle très connu pour illustrer les différents niveaux de besoins est la 

pyramide de Maslow (1954). La hiérarchie des besoins stipule qu 'un individu doit 

satisfaire le besoin de bases avant d 'avoir la possibilité de subvenir aux besoins 

supérieurs. Se basant sur cette théorie, Xiao et Noring (1994) ont établi la hiérarchie 

des besoins financiers . Premièrement, leur théorie stipule que la motivation pour la 
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consommation présente et future est définie comme un besoin financier. En second 

plan, les besoins financiers sont la réflexion des besoins humains. Les besoins 

financiers destinés à la consommation courante sont classés comme des besoins .de 

base et sûrs pour la consommation future comme des besoins supérieurs 

hiérarchiquement. L ' épargne est donc considérée comme un besoin de niveau 

supérieur. Le modèle des besoins financiers présente les mêmes caractéristiques que 

la hiérarchie des besoins de Maslow (Xiao et Noring, 1994). Considérant que les 

jeunes travailleurs ont des besoins financiers différents des travailleurs plus âgés, il 

est essentiel d' adapter, à la fois , l 'offre de produits d'épargne et les méthodes de 

communication pour les rejoindre. Il serait pertinent de les initier à l'épargne 

systématique pour réaliser de petits projets. Un bel exemple de ce type d' incüatif est 

l'application «Mon projet d'épargne» ainsi que l' outil d 'épargne instantané «Hop-J 

Ép@rgne» offert par l ' institution financière Desjardins. Le consommateur est invité à 

choisir un projet pour lequel il veut épargner ainsi que la fréquence et le montant des 

versements qu ' il veut effectuer afin de mener son projet à terme. Une fois l' objectif 

atteint, le consommateur reçoit une prime sur les intérêts encourus tout au long du 

projet. Ces nouveaux produits récemment lancés sur le marché sont d'excellents 

moyens d' initier les jeunes âgés de 18 à 35 ans à l'épargne (Martellini , 2014). 

Intention 

Dans le cadre de cette étude, une des trois composantes de l' attitude a été 

évaluée. La composante conative mesure l ' intention ou le comportement du jeune 

travailleur par rapport à l'épargne (Katz, 1960). Afin d ' évaluer leur attitude quant à 

l' épargne, nous avons demandé aux jeunes travailleurs d'indiquer ce qu ' ils feraient 

lors de la réception d 'une somme imprévue de 5 000 $ . La distribution des fréquences 

a permis de constater que l 'épargne se retrouve au troisième rang en matière de 

popularité. Le remboursement d'emprunts et de dettes se trouve en première place, 

suivie de l' investissement dans un projet. Les résultats des analyses indiquent que 
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l'intention du jeune travailleur lors de la réception d'une somme imprévue de 5 000 $ 

n'a pas d'impact direct sur le comportement d' épargne de celui-ci. Malgré que le lien 

entre l'attitude et le comportement d' épargne ait été établi dans la littérature 

(Warneryd, 1999), les résultats des analyses démontrent que l 'hypotbèse 3 doit être 

infirmée. 

Certains éléments peuvent expliquer les résultats obtenus. En effet, dans la 

théorie de l' action raisonnée, Fishbein et Ajzen (1975) définissent l 'intention comme 

une composante intermédiaire entre l 'attitude et le comportement et qui permet de 

prédire le comportement. Plus cette intention est forte, plus la probabilité d' inférer un 

comportement est grande. L'épargne n' étant pas le choix le plus populaire, l' intention 

d' épargner est probablement trop faible pour se traduire en action 

concrète.L' intention qu'un individu a d 'effectuer un comportement est déterminé par 

une composante personnelle (attitudinale) et une composante sociale (normative) 

(Halawany-Darson, 2012). Ainsi, selon la théorie de l'action planifiée (Ajzen, 1985), 

l' intention peut varier en fonction de la norme subjective, c'est-à-dire l' influence 

sociale. 

Habituellement, lorsque la connaissance personnelle est faible, les normes 

subjectives auront plus d'importance que l' attitude de l' individu. Le contrôle perçu 

sur la situation peut aussi faire varier l ' intention . L' individu évalue son contrôle en 

fonction des ressources disponibles pour accomplir le comportement désiré ainsi que 

l'aisance perçue pour le réaliser. De nombreuses études sur la littératie financière 

effectuées dans plusieurs nations développées démontrent que les consommateurs 

sont peu infonnés sur les produits ainsi que les pratiques financières (Lusardi et 

Mitchell, 2006). Peu de travailleurs ont les connaissances requises pour prendre des 

décisions efficaces concernant leurs investissements(Block et Goldman, 2015). La 

probabilité que le jeune travailleur ne soit pas suffisamment outillé pour prendre des 
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décisions efficaces peut expliquer le fait que, malgré qu 'il ait l' intention d 'épargner, 

il ne soit pas apte à transformer cette intention en action. 

Habitude 

Afin d'évaluer la relation entre l'habitude et le comportement d' épargne, le 

recours au prélèvement automatique a été utilisé. Concordant avec les prédictions 

comportementales, les prélèvements automatiques ont prouvé leur efficacité par 

l'augmentation des inscriptions pour ce type de plan. Le taux de participation est plus 

élevé. Toutefois, l ' augmentation des inscriptions aux prélèvements automatiques ne 

garantit pas que le taux d 'épargne augmente aussi (Thaler et Benartzi, 2004). 

L ' habitude engage un processus à faible implication. Ainsi, pour le consommateur, il 

s 'agit d 'une façon simple et routinière de procéder au choix d 'un produit dont l'achat 

est peu risqué (Brunet et al. , 2011). Un individu qui prend l'habitude d 'épargner par 

le biais de prélèvements bancaires automatiques simplifie sa tâche et réduit le risque 

associé à des investissements moins fréquents , mais plus importants. Les résultats des 

analyses concordent avec l' information recueillie dans la littérature. L'utilisation de 

prélèvements automatiques est plus fréquente chez les épargnants, ce qui a permis de 

confirmer l'hypothèse 4. 

L'habitude est considérée comme une routine apprise à travers la récompense 

et les expériences antérieures . On lui attribue un pouvoir de prédiction. En effet, 

lorsqu'un individu est confronté à une nouvelle situation, il a tendance à se comporter 

de la manière dont il le faisait précédemment dans une sihiation similaire 

(Warneryd,1999). Selon Ajzen (1991), le comportement passé est un des meilleurs 

prédicteurs du comportement futur. La plupart des comportements sont routiniers et 

ne se modifient seulement lorsqu' une nouvelle information fait surface (Katona, 

1975). La théorie de l' attente rationnelle souligne l'importance de l' information 

nouvelle dans le comportement économique. 
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L ' acte d ' épargner pour la première fois est considéré comme un processus à 

forte implication. Or, l'habitude engage généralement un processus à faible 

implication. Par la suite, les prélèvements bancaires automatiques permettront de 

transformer ce processus en habitude. 

Comme mentionné lorsque nous avons abordé l'attitude à la section 

précédente, des facteurs situationnels peuvent influencer le comportement de 

l' individu. Par exemple, un individu peut retarder ou s'empêcher d'adopter un 

comportement suite à la perception d'un risque. Le jeune travailleur peut douter du 

rendement d 'un placement d 'épargne retraite alors qu' il a d 'autres dépenses 

importantes.Il est donc essentiel del ' informer sur les avantages des prélèvements 

automatiques de manière à réduire le risque associé à un investissement important. 

Une fois que le jeune travailleur a recourt à l'épargne systématique, l'acte d 'épargner 

est introduit à la routine . Le jeune travailleur fait l 'apprentissage de nouvelles 

habitudes et est donc plus susceptible de répéter ce comportement. 

Établissement d'objectif 

Comme vu précédemment, l' objectif d'épargne du jeune travailleur peut être 

l' obtention d'un coussin financier , l'épargne en vue de la retraite ou le financement 

de divers projets tels que l'achat d 'une maison, d 'un véhicule ou le retour aux études. 

Les analyses effectuées confirment la relation entre l'établissement d 'objectif et le 

comportement d 'épargne du travailleur. Ces résultats concordent avec les études 

antérieures relatives à la fixation d 'objectif. En effet, de nombreuses études stipulent 

que les objectifs agissent comme des précurseurs de la planification (Lock et Latham, 

1990 ;Friedman et Scholnick, 1997 ; Lock, Durham, Poon et Weldon, 1997 ; Petkoska 

et Earl, 2009). La détention d ' objectifs d ' ordre financier est positivement corrélée aux 

contributions à l'épargne retraite (Hersey, Mowen et Lawson, 2003). La détention 

d 'objectif permet de prédire le degré de planification en vue de la retraite (Petkoska et 

Earl, 2009). 
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Un autre constat intéressant rendu possible grâce à l ' analyse en 

correspondance multip le est l'association entre différents objectifs et différents types 

d' épargnants. En effet, les analyses de contingence et l' ACM indiquent que l' épargne 

par projet est associée aux épargnants occasionnels. Par contre, les épargnants 

occasionnels ne sont pas associés avec l'utilisation de prélèvements automatiques et 

l' établissement d'un budget. Bien que l'épargne par projet est plus susceptible d'être 

occasionnelle, rien n ' empêche le jeune travailleur d'épargner sur une base régulière et 

d'utiliser son épargne uniquement lorsque le besoin se présente. L' épargne retraite 

ainsi que l' épargne de précaution ( coussin financier) sont principalement associées 

aux épargnants. L ' épargne de précaution découle de l' anticipation d'un revenu 

d'activité incertain (Arrondel et Masson, 1996). Le coussin financier est donc utilisé 

pour paliers aux imprévus. Ce type d'épargne est généralement plus courant chez les 

ménages plus pauvres, mais est aussi présent en plus faible proportion chez les 

ménages riches (Zeldes, 1989). 

Évaluation des besoins financiers 

Les analyses effectuées confirment nos hypothèses relatives à la capacité de 

prédire les revenus futurs et l'établissement d'un budget. Les épargnants sont 

effectivement plus nombreux à pouvoir prédire leurs revenus sur les cinq prochaines 

années. Ils sont aussi signjficativement plus nombreux à établir un budget. Toutefois, 

les résultats des analyses nous obligent à infirmer les hypothèses relatives à 

l' anticipation d'un événement ayant un impact sur les finances personnelles ainsi qu'à 

la fréquence de révision du budget. Ceci peut être associé aux difficultés éprouvées 

lors de l'identification des besoins financiers dans le futur (Block et Goldman, 

2015) .L' individu est incapable d' estimer de façon précise ses besoins financiers à 

moyen et long terme.Les individus qui ont confiance en leur capacité à gérer leurs 

finances personnelles sont plus susceptibles d'épargner que ceux qui considèrent la 

gestion des finances comme une tâche difficile (Ashby, Schoon et Webley, 2011). 
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5.1 .2 Les stimulis marketing 

La détention d ' épargne a été mesurée à l'aide des produits d'épargne suivants : le 

REER, le CELI, le REEE, le régjme collectif au travail et le placement non 

enregistré. Initialement, nous avions prédit que les épargnants seraient plus nombreux 

à détenir chacun des produits d'épargne. Les résultats des analyses ont pem1is de 

valider cette hypothèse. Toutefois, les analyses ont révélé que les non-épargnants sont 

aussi très nombreux à détenir un REEE. Le non-épargnant est un jeune travailleur qui 

affirme être incapable d' épargner et qui ne détient ou ne détient pas de produits 

d' épargne. Cette catégorie inclut certains détenteurs de produits d ' épargne pour la 

simple raison que le jeune travailleur peut avoir hérité de produits financiers, mais ne 

jamais avoir épargné par lui-même. En effet, le régime enregistré d ' épargne-études 

qui permet d' accumuler de l'argent dans un but précis : fmancer les études 

postsecondaires, le plus souvent celles des enfants ou petits-enfants (Autorité des 

marchés financiers , 2015).Ceci explique pourquoi les non-épargnants sont nombreux 

à détenir ce type de produit d' épargne. TI est généralement contracté pour en faire don 

à un membre de la famille ou un proche. 

Les techniques promotionnelles suivantes ont été analysées : le concours, la 

conférence offerte par un spécialiste, la rencontre avec w1 conseiller financier, la 

discussion avec un spécialiste dans le cadre d'un salon ou d'une exposition et le cours 

sur J'épargne. Les résultats des analyses effectuées confirment qu ' il y a une relation 

entre le comportement d' épargne du jeune travailleur et les techniques 

promotionnelles. Initialement, nous avions prédit que les épargnants seraient plus 

nombreux à considérer les différentes techniques promotionnelles comme des 

incitatifs à l' épargne. Contrairement à nos attentes, la seule technique promotionnelle 

pour laquelle les épargnants ont un intérêt prononcé est la rencontre avec un 

conserner financier. Comme ils sont déjà initiés à l 'épargne, leurs besoins diffèrent de 

ceux des non-épargnants. Leurs besoins en matière d'épargne étant généralement plus 

spécifiques, les conseils d'un expert tel que le conseiller financier, leur correspondent 
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davantage. L'analyse en correspondance multiple ainsi que les tableaux croisés 

mettent en évidence l' intérêt du non-épargnant pour les différentes techniques. En 

effet, les non-épargnants considèrent que la participation à un concours et à un cours 

sur le sujet est un incitatif à l'épargne. Pour eux, le fait d ' assister à un salon et une 

conférence offerte par un expert sont aussi des incitatifs. La promotion des ventes est 

un des moyens utilisés en marketing social pour transmettre un message à une 

population cible et l'inciter à adopter un comportement désiré (Weinreich, 2011). Un 

de ses avantages est l'attraction de nouveaux clients. La promotion des ventes peut 

effectivement inciter les individus à essayer un produit (Chandon et Laurent, 1998). 

Elle est autant utilisée dans le marketing des organisations que dans le marketing 

social.Dans le domaine des produits financiers , les techniques promotionnelles ont un 

impact sur le comportement d' épargne. 

5.1.3 La situation 

Influence de l'entourage 

Les résultats des analyses de cette étude montrent que la discussion sur 

l'épargne et les finances personnelles avec les parents influence le comportement 

d'épargne du jeune travailleur. L'analyse en correspondance multiple met en 

évidence les résultats de cette hypothèse. Les non-épargnants sont fortement associés 

à l' absence de discussion sur le sujet avec leur entourage tandis que les épargnants 

sont fortement associés au recours à la discussion. Cette hypothèse concorde avec les 

résultats de recherches antérieures . Ainsi , selon Ashby, Schoon et Webley (2011 ), les 

parents ont une influence sur le comportement d'épargne des jeunes par la manière 

dont ils socialisent économiquement l ' enfant. 

Puisque nous tentons d' expliquer le comportement d'épargne du jeune 

travailleur, il est important de prendre en considération les différentes dimensions du 

processus décisionnel de l' individu. Nous nous sommes donc intéressés à la 
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recherche d' information, car elle est au cœur de ce processus. Afin de mesurer 

l' influence de l' entourage, nous nous sommes penchés sur les sources d' information 

du jeune travailleur. En effet, nous avons évalué l ' influence de l'infomrntion auprès 

de trois sources distinctes faisant partie de l' entourage du jeune travailleur ; les 

parents et amis, les collègues et le conseiller financier. Contrairement aux attentes et à 

ce que nous avons vu au courant de la littérature, les parents, amis et les collègues 

n'ont pas d'influence significative. Les jeunes travailleurs qui s' informent sur 

l'épargne auprès de leur entourage ne sont pas plus nombreux à détenir de l 'épargne. 

Ces hypothèses ont donc dû être écartées. Toutefois, l 'hypotbèse concernant le 

conseiller financier a pu être confirmée. Les jeunes travailleurs qui s' informent sur 

l'épargne auprès de leur conseiller financier sont effectivement plus nombreux à 

détenir de l'épargne. Ceci concorde avec la littérature parcourue et peut être expliqué 

par plusieurs éléments. Entre autres, une étude réalisée par Brousseau (2005) révèle 

que les Québécois ont recours à un processus décisionnel en trois temps pour choisir 

une institution financière où effectuer leurs placements. Ils débutent par une 

institution à proximité de leur maison ou de leur travail ; ensuite consultent les 

résultats des véhicules de placement et évaluent la relation avec un conseiller. Cette 

étude fait ressortir l'importance du conseiller financier dans le choix d'une institution 

financière . Comme le conseiller joue un rôle important dans le choix d'une institution 

pour effectuer des placements, son importance dans la décision d' investir est mise en 

évidence. Un autre constat soulevé est que l ' individu ne prend pas toujours ses 

décisions en utilisant un modèle cognitif. Il arrive parfois qu ' il n' ait pas envie de faire 

d'effort ou qu ' il n'ait pas le temps ou encore, il peut arriver qu ' il juge ne pas avoir les 

compétences nécessaires pour prendre une décision. Lorsqu 'une telle situation se 

produit, l' individu peut avoir recours à trois types de processus sous-contractés : la 

décision basée sur l' imitation, la décision basée sur la recommandation et la décision 

basée sur la déférence. Dans ces trois cas, l' individu préfère laisser la décision à une 

tierce personne (Brunet et al. , 2011). La décision basée sur la recommandation est 

celle qui nous intéresse particulièrement. En effet, il arrive que l ' infonnation sur le 
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produit soit complexe ou que l'individu ait des capacités limitées pour analyser 

l'information. L'offre de produits d'épargne étant vaste et très variée, il est tout à fait 

compréhensible qu 'un bon nombre de travailleurs ne soient pas à l'aise d 'établir seuls 

leur choix. Ceci apporte une explication au fait que le conseiller financier soit le seul 

panni les parents, les amis ainsi que les collègues, à avoir une influence significative 

sur le comportement d 'épargne des jeunes travailleurs. 

Perspective temporelle 

Les jeunes consommateurs disposent d'un horizon temporel plus long et peuvent 

prendre davantage de risques financiers puisqu' ils ont une possibilité plus grande de 

rattraper les pertes financières éventuelles. Selon Szpiro (1995), un horizon de 

placement relativement long serait nécessaire pour récupérer les coûts de 

l'investissement initial. Bien que les études mettent en évidence les avantages d'un 

horizon d'épargne plus long, l' individu ne perçoit pas nécessairement les mêmes 

bénéfices. Certaines raisons intrinsèques expliquent l' absence d 'épargne chez 

l'individu. Le statu quo fait référence à la tendance de l'individu à se contenter de la 

si tuation actuelle et de vouloir rester où il est (Block et Goldman, 2015 ; Weinreich, 

2011) . De manière générale, il a tendance à accorder moins d' importance aux 

événements futurs qu ' aux événements quobdiens . Ceci rejoint les résultats des 

analyses de contingence et de l ' analyse en correspondance multiple. En effet, 

l'hypothèse 10 a été confim1ée. Elle stipule que les travailleurs qui ont la perception 

que la retraite est proche sont plus nombreux à épargner que ceux qui ont la 

perception que la retraite est éloignée. Les non-épargnants sont effectivement plus 

nombreux à percevoir la retraite comme trop éloignée pour commencer à épargner. 
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5 .2 Recommandations managériales 

D'un point de vue pratique, cette étude pennet d'établir certaines 

recommandations. En premier lieu, le gestionnaire marketing doit avoir pour objectif 

la sensibilisation du jeune travailleur à l' épargne. En effet, les résultats d'une enquête 

PMB réalisée en automne 2015 démontrent qu'en automne 2015, 36,9 % des 18-24 

ans et 32,4 % des 25-34 ans ne possèdent aucune épargne. Aussi , 38,8 % des 18-24 

ans et 31, 7 % des 25-34 ans affirment posséder un portefeuille d'épargne inférieur à 

10 000 $ (PMB, 2015). Puisque le taux d'épargne des jeunes travailleurs est 

relativement faible, il est essentiel d'inciter les jeunes travailleurs à commencer à 

épargner. Il faut aussi inciter les jeunes épargnants à investir davantage. L ' ensemble 

des stratégies et techniques marketing doivent s'inspirer de cet objectif. 

Puisque l' objectif d' identifier les facteurs qui inciteront les jeunes travailleurs 

québécois à épargner, il est question d 'amener un ensemble d ' individus à adopter un 

comportement. Habituellement, il s'agit d 'un changement à moyen et long 

terme(Kotler et Andreasean, 1991 ). Le segment étant identifié, le gestionnaire 

marketing doit conduire une campagne d 'éducation et de communication de masse 

pour rejoindre l'ensemble des jeunes travailleurs québécois . La communication de 

masse permet de transmettre un message à un grand nombre d 'individus dans une 

même période (Kotler, 1991 ). Comme les résultats de cette étude l' ont démontré, les 

jeunes travailleurs discutent de l 'épargne et des finances personnelles avec leur 

entourage. L'information sur l ' épargne diffusée à grande échelle sera plus susceptible 

d'être intégrée lors des conversations entre un jeune travailleur et ses proches. 

Lorsque l' on veut changer un comportement, le processus est relativement long et une 

grande quantité d ' information de base doit être transmise à la population cible de 

manière à faire changer les valeurs tranquillement (Kotler, 1991 ). Les gestionnaires 

de marketing doivent opter pour une stratégie de persuasion. Comme l' épargne est 

intangible, il est plus difficile pour le jeune travallleur de l'évaluer. En effet, 

l' épargne n ' est pas un produit physique et le service rendu ainsi que le rendement ne 
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sont pas connus à l'avance. Le gestionnaire doit, via sa campagne publicitaire, rendre 

l'intangible tangible, et ce, en misant sur l' expertise et le rendement des conseillers 

financiers . La présence du conseiller financier dans les techniques 

communicationnelles a pour avantage d' apporter une plus grande crédibilité ainsi 

qu'un niveau de personnalisation plus élevé. 

Les gestionnaires marketing devraient opter pour une stratégie rnulticanale. Le 

sondage annuel de Question Retraite permet de constater que la télévision et internet 

sont des médias efficaces pour rejoindre les jeunes travailleurs par la publicité. 

Internet est le second média le plus efficace, après la télévision. De plus, lorsqu'il est 

question de recherche d'information sur les produits et services financiers , 72,2% 

adultes entre 18 et 34 ans utilisent internet (Céfrio, 2015) . En utilisant adéquatement 

ce média, il sera possible de rejoindre les jeunes travailleurs québécois . Aussi , 

sachant que les travailleurs font confiance à l ' infonnation provenant du site web 

d'une institution financière ou du gouvernement, internet et le mobile sont de bons 

moyens pour véhiculer l' information. 

Comme le conseiller a été identifié comme principale source d'influence des 

épargnants et que les non-épargnants démontrent un intérêt pour la rencontre avec des 

spécialistes dans le cadre d'une conférence ou d'une exposition, les gestionnaires 

doivent aussi miser sur la force de vente. La force de vente joue un rôle important. 

L'interaction avec le consommateur offre la possibilité de personnaliser le message 

en fonction de l'interlocuteur. En véhiculant l ' infonnation via le personnel d'une 

institution financière ( conseiller ou caissier) ou même via un spécialiste, une plus 

grande attention est accordée au message et l'implication du consommateur est plus 

forte (Percy, 2008). Le message peut même être transmis par un spécialiste 

représentant un organisme dans le cadre d'une conférence. Cette stratégie peut être 

adaptée et mise en place tant par le gouvernement que par l' organisme ou les 

institutions financières. 
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Dans un premier temps, il est pertinent d' inciter les jeunes travailleurs à 

rencontrer un conseiller financier au moins une fois par année. Pour ce faire , le 

gestionnaire marketing doit mieux connaître sa clientèle afin de s ' y adresser plus 

efficacement. Nous recommandons aux gestionnaires de prendre connaissance du 

profil des jeunes travailleurs québécois afin de concevoir un message adapté à cette 

audience (Kotler et Andreasean, 1991). Le discours publicitaire devrait reposer sur le 

savoir-faire et les résultats obtenus par les conseillers. Il est aussi pertinent de tester 

ce message de manière à voir si l' infom1ation reçue motivera suffisamment le jeune 

travailleur pour que cela se traduise en actions concrètes de sa part. Une fois que le 

jeune travailleur s' engage à rencontrer un conseiller, il sera essentiel que celui-ci 

établisse w1e relation de confiance avec le jeune travailleur. 

Aussi, nous constatons qu'il serait pertinent de mesurer le degré d 'aisance et 

de connaissance en matière d' épargne et de finances personnelles des jeunes 

travailleurs québécois. En identifiant leurs faiblesses, il sera possible de développer 

des outils adaptés pour leur peimettre d' effectuer une meilleure gestion de leurs 

finances et de leur épargne. Il s' agit d'un travail d'éducation et de sensibilisation à 

long terme du jeune travailleur sur l' importance de l'épargne. L'objectif étant de leur 

fournir les outils de manière à ce qu ' ils soient aptes et confiants de prendre eux­

mêmes des décisions concernant 1' épargne et les finances personnelles. De cette 

manière, en ayant une population plus sensible à l'importance de 1 ' épargne et mieux 

outillée pour gérer ses finances, les bénéfices pour la société ainsi que les générations 

futures sont nombreux. 

Considérant que le jeune travailleur est dans une période d ' acquisition de 

biens, il utilisera ses revenus pour effectuer divers achats et aura recours à l ' emprunt 

si ses avoirs sont insuffisants. Cette situation l'oblige à choisir entre consommer ou 

épargner. Il est important d' infom1er le travailleur des options dont il dispose et des 

outils d 'épargne qui correspondent à ses besoins. Pour ce faire , les gestionnaires 

marketing, tant ceux de l' organisme, que des institutions financières, devraient 
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promouvoir les avantages de la rencontre avec un conseiller financier. Les résultats 

des analyses de contingences et ceux de l'analyse en correspondance multiple ont 

démontré que ce mécanisme fonctionne pour les épargnants. L'intérêt des non­

épargnants pour une rencontre avec un spécialiste dans le cadre d'un salon, d'une 

exposition ou d'une conférence a été mis en évidence. Comme les épargnants ne sont 

pas sensibles aux mêmes mécanismes que les non-épargnants, les conununications 

doivent être adaptées en fonction de l'audience ciblée. Les communications 

marketing destinées au segment des jeunes travailleurs devraient présenter les 

différents outils d'épargne adaptés à leurs besoins. Aussi , il serait pertinent de 

véhiculer les bienfaits des outils comme le CELI ou le REER ainsi que les différents 

avantages associés à ceux-ci . Il serait effectivement intéressant de miser sur des 

avantages comme l'utilisation du régime d 'accession à la propriété (RAP), qui est un 

programme offrant la possibilité de retirer jusqu'à 25 000 $ du REER sans payer 

d' impôt afin de faire l'achat d 'une première habitation, et la possibilité de l'utiliser 

pour financer l'achat de la première maison. En lui apportant une solution pour 

répondre à ses obligations immédiates, le travailleur commencera à être sensibilisé à 

l' importance de l' épargne. 

Les communications marketing doivent être orientées de manière à fournir 

suffisamment d'information pertinente sur l'épargne de manière à réduire le risque 

perçu. Un bon moyen de réduire le risque associé à un investissement important est 

de banaliser l 'acte d'épargner. Cette tâche est principalement attribuée aux conseillers 

financiers . Le conseiller bénéficie d 'un contact privilégié avec le jeune travailleur. En 

effet, le conseiller peut mieux cerner les besoins du jeune travailler et peut 

personnaliser son message en fonction de l'interlocuteur. Puisque les non-épargnants 

démontrent un plus grand intérêt pour les conférences ou les rencontres avec un 

spécialiste dans le cadre d'une exposition ou d'un cours, l' information peut aussi être 

véhiculée par les différents spécialistes. Il est nécessaire que l' audience ciblée 

accorde une attention particulière au message, le comprenne et le valide (Percy, 
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2008). Étant des sources crédibles, le conseiller financier ainsi que les spécialistes 

peuvent promouvoir les bénéfices d ' investir des petites sommes sur une base 

régulière, et ce, grâce aux prélèvements bancaires automatiques. Ils peuvent ainsi 

réduire le risque perçu par le consommateur. 

Comme les jeunes travailleurs disposent souvent d 'un revenu moindre, ils sont 

plus souvent concernés par ce type d ' épargne. Il est donc pertinent de les sensibiliser 

à l' importance de l' épargne de précaution pour subvenir aux aléas de la vie. Puisque 

les objectifs motivent 1' individu à travailler pour atteindre leur but (Gollwitzer, 1990 ; 

Locke et LathanJ, 1990), l'utilisation des objectifs dans les diverses canJpagnes 

publicitaires serait un atout. 

Les gestionnaires marketing peuvent avoir recours à différentes techniques 

promotionnelles et communicationnelles. La démonstration ainsi que les salons et 

kiosques d 'exposition ont pour avantage de faire connaître les nouveaux produits ou 

services aux consommateurs. Concernant le concours, il constitue une source de 

motivation pour l ' individu (Brunet et al. , 2011). L ' association entre les techniques 

promotiom1elles (concours, cours, salon et conférence) et le non-épargnant est mise 

en évidence par 1 'ACM. Le gestionnaire marketing se doit de cibler ces segments 

avec ce type de promotions. En ce qui concerne l' épargnant, le conseiller fmancier 

demeure la ressource la mieux adaptée. 

5.3 Limites de l'étude 

Comme toute recherche, cette étude a rencontré certaines limites d' ordre 

méthodologique et conceptuel. Cette section présente les principales limites 

rencontrées dans le cadre de ce mémoire. 

Premièrement, comme l'étude s'insère dans une plus vaste recherche commanditée 

par l' organisme Question Retraite, certains facteurs étaient déjà sélectionnés. Étant 



131 

restreint par le temps et disposant de peu de marge de manœuvre vu le stade avancé 

de l'étude, l ' inclusion de toutes les composantes de la littérature s' avérait impossible. 

Le chercheur et ses directeurs ont tout de même réussi à apporter leur contribution au 

questionnaire en faisant quelques ajouts pour le bonifier. Le concept des déterminants 

de l'épargne n ' a donc pas été étudié en fonction de toutes les composantes présentes 

dans la littérature. Toutefois, l'étude s'est concentrée sur les facteurs importants et 

fréquemment utilisés dans la littérature: le revenu, l' intention, l'habitude, l' influence 

de l'entourage, l'établissement d 'objectif, l'évaluation des besoins financiers , la 

perspective temporelle, l' aspect cornmunicationnel ainsi que la promotion des ventes. 

Certains facteurs ont dû être omis, mais pourront faire l' objet de recherches futures 

qui compléteront l'étude actuelle. 

Une seconde limite concerne la mesure de l'épargne. Dans cette étude, 

l'épargne est mesurée en utilisant la détention de produits d'épargne et la situation 

d'épargne du travailleur (QB5 et QB6). Grâce à cette mesure, nous pouvons 

détenniner les facteurs ayant une influence sur le plus grand nombre de jeunes 

travailleurs. Malheureusement, sans le montant en dollars, nous ne pouvons 

déterminer quel facteur influence aussi la somme épargnée.L'ajout du montant 

d' épargne détenu par les répondants serait un ajout intéressant dans les prochaines 

recherches afin d'avoir une mesure plus précise de l' épargne. L 'étude actuelle 

permet, à la fois , de déterminer si l'individu épargne ou non et aussi d ' établir des 

catégories d'épargnants dans lesquelles les répondants sont classés. L 'ajout du 

montant d'épargne détenu par l'individu permet d 'établir davantage de distinction 

entre les différentes catégories d'épargnants. Il permet d ' identifier des 

caractéristiques propres aux travailleurs selon l' importance de leur porte-feuille 

d 'épargne. 

Une troisième limite concerne la détention de produits d'épargne. Dans cette 

étude, l'objectif était de déterminer les facteurs qui ont une influence sur l'épargne. 
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Or, aucune distinction n'est établie entre l'épargne volontaire et celle offe1te par 

l'employeur dans le régime collectif au travail. Ceci apporte une limüe quant à la 

précision du nombre d' épargnants qui contractent ce type de produit volontairement. 

Enfin, une autre limite est liée à la perception de l' épargne. Le fait de demander 

au jeune travailleur sa perception de l'épargne aurait apporté davantage 

d' explications relatives à la catégorie des faux épargnants . En effet, le biais de 

désirabilité est la principale explication quant au fait que certains répondants 

affirment épargner le plus souvent possible alors qu ' ils ne détiennent aucun produit 

d' épargne. Il aurait effectivement été intéressant de pouvoir déterminer si cette 

affirmation est due au fait que le répondant n'a pas la même perception de l'épargne 

que celle utilisée dans l'étude._ Par exemple, l 'acte d' épargner peut signifier pour un 

individu, qu' il effectue ses achats lorsqu ' ils sont à prix réduit. 

5.4 Contributions 

Dans le paragrap"J1e suivant, nous présenterons les contributions théoriques, 

méthodologiques et managériales de notre recherche. 

Contribution théorique 

Cette étude apporte une contribution théorique en fournissant une riche 

documentation sur les principaux facteurs qui influencent le comportement d'épargne 

de l'individu. Contrairement à la plupart des études, celle-ci permet à plusieurs 

facteurs de coexister. En fait, elle s'appuie sur le principe qu ' il est nécessaire de tenir 

compte de trois dimensions (individu, stimuli, situation) lorsqu'on étudie le 

comportement du consommateur. Une contribution de cette étude est la création d'un 

modèle hybride pouvant expliquer le comportement d 'épargne. Le modèle conceptuel 

prend en considération le processus décisionnel du consommateur et tient compte des 

trois dimensions qui peuvent l' influencer. Il est inspiré par la triade de N ante! (1993) 
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et le processus décisionnel de Blackwell, Miniard et Engel (2006). Aussi , l ' analyse en 

correspondance multiple (ACM) contribue à enrichir cette recherche en soutenant les 

résultats des tableaux croisés. Cette technique exploratoire permet d'obtenir une 

représentation graphique des résultats, ce qui vient bonifier cette étude. 

Contribution méthodologique 

L' intérêt méthodologique maJeur dans cette recherche se trouve dans la 

conception de la mesure de l' épargne. En effet, une double mesure de l'épargne a été 

réalisée. Généralement, l'épargne est mesurée en fonction de la valeur du portefeuille 

d'épargne. Elle peut aussi être mesurée en utilisant trois catégories liées aux 

habitudes d'épargne c 'est-à-dire : épargnants réguliers, épargnants irréguliers et non­

épargnants (Katona, 1975). L 'étude actuelle mesure l 'épargne en se basant sur les 

différentes catégories d'épargnants et intègre la détention de produits d'épargne 

comme seconde mesure. Cet appo1t permet,à la fois , d'obtenir une mesure plus 

précise de l ' épargne et de créer une nouvelle catégorie d' épargnant. Cela permet 

d'avoir une mesure plus rigoureuse de l ' épargne malgré la limite associée à l' absence 

de la valeur du portefeuille d'épargne. De plus, lors de recherches futures, cette 

mesure peut être enrichie grâce à l ' ajout de la valeur du portefeuille d' épargne de 

l'individu. Ainsi , cela permettrait d'établir un profil d' autant plus précis des 

épargnants et des facteurs qui influencent chacun des groupes . 

Contribution managériale 

En dépit de l' intérêt croissant pour l'épargne, la problématique relative aux 

faibles taux d' épargne des particuliers est toujours présente. Le jeune travailleur 

québécois est actuellement très touché par cette situation. Certains anticipent que les 

régimes de retraite québécois et canadiens éprouveront des difficultés dans les 

prochaines années . La sensibilisation du jeune travailleur à l'épargne est un devoir 

tant individuel que collectif. Cette recherche apporte une contribution managériale 
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intéressante en fournissant des stratégjes pour rejoindre le jeune travailleur et créer un 

lien avec celui-ci . L' étude émet des recommandations aux gestionnaires marketing de 

l'organisme et également aux institutions financières ainsi que le gouvernement. 

5. 5 A venues de recherche 

Cette section présente des pistes de recherches futures basées sur les résultats 

obtenus ainsi que sur les limites identifiées précédemment. 

Premièrement, il serait intéressant de se repencher sur la littérature afin d ' identifier 

les principaux facteurs qui ont été mis de côté pour cette étude. Une avenue de 

recherche future serait d ' intégrer ces nouvelles variables au modèle afin d' établir un 

profil plus complet du jeune travailleur. De cette manière, l ' ensemble des facteurs qui 

ont une influence sur le comportement d'épargne du travailleur pourrait être testé. 

Une seconde avenue de recherche intéressante, et en lien avec la précédente, serait 

d ' analyser plus en profondeur les facteurs déterminants l'épargne chez le jeune 

travailleur. Il serait intéressant d' utiliser différentes échelles de mesures pour les 

variables actuelles. De cette façon, il serait possible d'obtenir une mesure plus 

complète. Par le même fait, en combinant les informations recueillies dans cette étude 

ainsi que les études ultérieures, il serait possible de cerner en détail les différents 

aspects du comportement du jeune travailleur. 

Troisièmement, cette recherche a permis d' identifier l ' éducation financière comme 

un facteur déterminant du comportement d 'épargne. En effet, de plus en plus d 'études 

adoptent un point de vue en faveur de l ' éducation financière dans les différents 

programmes d'épargne (Barbiaz et Rob, 20 15). Puisque la littératie financière est 

considérée comme un chan1p de recherche depuis seulement quelques années, le 

manque de mesures communément acceptées est important. De plus, les études 

mesurant les connaissances financières des individus ont souvent lieu aux États-Unis. 
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Comme cette recherche nous permet d'établir le profil d 'épargne du jeune travailleur 

québécois, il serait pertinent de mesurer leurs connaissances financières. En effet, il 

serait intéressant d 'utiliser une échelle existante pour mesurer les connaissances 

financières de base et de développer un modèle pour mesurer celles relatives à 

l'épargne. Ainsi, il sera possible d' établir un croisement avec le comportement 

d'épargne de manière à comprendre la relation entre les connaissances financières des 

jeunes travailleurs québécois et leur comportement d'épargne. 

Il serait aussi intéressant d ' observer le comportement financier du jeune 

travailleur. Tel que vu dans la httérature, les consommateurs sont attirés par les 

services bancaires en ligne pour leur commodité et leur facilité d'utilisation (Servon 

et Kaestner, 2008). Le recours aux services bancaires en ligne est associé avec une 

meilleure gestion des finances. Selon une enquête menée par Céfrio (2015), la 

réalisation d'opérations bancaires sur internet est plus répandue chez les adultes de 18 

à 34 ans . Toutefois, les placements en ligne demeurent une pratique peu utilisée. Il 

serait intéressant d'identifier les moyens qui inciteront le jeune travailleur à utiliser 

les services d'épargne en ligne. 

Enfin, comme l' étude actuelle cible les jeunes travailleurs, il serait intéressant 

d ' étudier les jeunes adultes qui sont toujours aux études. En établissant leur profil et 

en identifiant les facteurs qui peuvent influencer leur comportement d' épargne, il 

serait plus facile de régler la problématique relative à l'absence d ' épargne chez les 

18-34 ans. De cette manière, les institutions financières et les organismes seraient 

mieux outillés pour sensibiliser les jeunes adultes à l'épargne. De plus, des études ont 

identifié que l'endettement est une cause importante de l'absence d'épargne. Le taux 

d ' épargne est plus faible chez les individus qui ont des dettes d 'études (Claus et 

Claus, 2015). En sensibilisant les étudiants à l'importance de l'épargne, cela 

apporterait des solutions efficaces pour réduire les dettes associées aux frais de 

scolarité. 



CONCLUSION 

L'objectif de ce mémoire a été d ' identifier les facteurs qui inciteraient le jeune 

travailleur à adopter un comportement d 'épargne. Pour ce faire, il a été question 

d' étudier l'influence de trois dimensions sur le processus décisionnel du 

consommateur, notamment l'inclividu, le stimuli et la situation. L ' étude de ce modèle 

a permis d ' identifier les facteurs ayant un impact sur le comportement d' épargne du 

jeune travailleur québécois. 

Les résultats ont permis de constater que le comportement d'épargne du jeune 

travailleur subit l'influence des trois dimensions et de plusieurs facteurs compris à 

l' intérieur de ces dimensions. 

Concernant la dimension individue1le, les résultats ont démontré que le 

revenu, l' âge et l'habitude ont un impact significatif sur le comportement d'épargne 

du jeune travailleur. Les résultats pour la détention d'objectif, la capacité à prédire ses 

revenus futurs ainsi que l'établissement d'un budget ont, eux aussi , un impact 

significatif La relation entre ces facteurs et le comportement d'épargne est modérée. 

Toutefois, l' établissement d'un budget un impact relativement faible. L'influence de 

quelques facteurs tels que l'intention, la capacité à prédire un événement qui aura des 

répercussions sur les finances personnelles et la fréquence de révision du budget n ' a 

pu être démontrée. Ceci s'explique par le fait que l'étude actuelle s' insère dans une 

recherche plus vaste. Bien que de nombreux facteurs ont pu être étudiés, certains 

n'ont pu qu ' être partiellement mesurés . Comme c' est le cas de l' intention, qui est un 

des aspects de l'attitude. 

Concernant le stimuli marketing, les résultats de l 'étude ont perrms de 

constater que les techniques promotionnelles ont un impact significatif sur les non-
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épargnants . En effet, les non-épargnants considèrent ces techniques comme des 

incitatifs à l'épargne. Le principal mécanisme ayant un impact sur les épargnants est 

]a rencontre avec un conseiller financier. La relation entre le conseiller financier et le 

comportement d ' épargne du jeune travailleur est toutefois faible . Néanmoins , il sera 

possible d'utiliser cette technique pour inciter le jeune travailleur à épargner 

davantage. Le conseiller peut jouer un rôle important auprès du jeune travailleur pour 

faire augmenter la quantité d'argent épargnée. 

Concernant la dimension situationnelle, les résultats permettent de constater 

que l'entourage du jeune travailleur a un faible impact sur son comportement 

d'épargne. En fait, la discussion avec les parents au sujet de l' épargne et des finances 

personnelles a un impact significatif sur le comportement d 'épargne du jeune 

travailleur. Il en est de même pour les travailleurs qui s ' informent sur l'épargne et ]es 

finances auprès de leur conseiller financier. En revanche, l' influence des parents et 

des amis ainsi que des collègues sur le comportement d 'épargne n 'a pu être 

démontrée.D 'autre part , les résultats ont fait ressortir que la perception du jeune 

travailleur quant à la retraite a un impact significatif sur son comportement d 'épargne. 

En effet, les jeunes travailleurs qui perçoivent la retraite comme un événement 

lointain sont nombreux à ne pas épargner. 

Pour terminer, cette étude a démontré que plusieurs facteurs peuvent 

influencer le comportement d' épargne du jeune travai lleur. Les gestionnaires 

marketing devront sensibiliser le jeune travailleur à l' importance de l'épargne et lui 

faire adopter un nouveau comportement. Ceci sera possible grâce à la diffusion de 

l ' information et le développement d'une relation de confiance entre les jeunes 

travailleurs et leur conseiller financier. 



/* 

*texte 

/*texte*/ 

NSP 

NRP 

NAP 

->, ->> 

->sortie 

->fin 

1=, 1= 

1=, 2=, ... 

RECHERCHES & SONDAGES 

SONDAGE SUR LES COMPORTEMENTS FINANCIERS 

DES TRAVAILLEURS QUÉBÉCOIS DE 18 À 44 ANS 

QUESTION RETRAITE 2015 

Légende 

On utilise l'astérisque pour signaler un texte de question, un 
commentaire ou un choix de réponses non lu, qui apparaît à 
l'intervieweur lors de l'entrevue. 

Indique l'endroit où les choix de réponses sont à lire dans le texte de la 
question. 

Le texte entouré par « /* .. . */ »est une note explicative qui n'apparaît 
pas à l' intervieweur lors de l'entrevue . 

Choix de réponses : Ne sait pas 

Choix de réponses : Ne répond pas (refus) 

Choix de réponses : Non applicable (sans objet) 

Signifie « Passez à la question » 

Valide avec l' intervieweur que le répondant n'est pas admissible, 
termine l'entrevue et la classe comme « inadmissible ». 

Termine l'entrevue et la classe comme « Complétée » 

Lorsque tous les choix de réponses sont précédés de « 1 = », il s'agit 
d'une question pouvant comporter plusieurs réponses (chaque choix 
est oui ou non). 

Lorsque les choix de réponses sont précédés de « 1= .. , 2= ... , etc.», 
une seule réponse est possible à moins d'indications contraires (par 
exemple : « 3 mentions »). 



Q_Slcal, Q_INcal 

*/ 

139 

Les questions commençant par« Q_SI. .. » ou par« Q_IN .. . » sont des 
questions filtres ou des directives techniques permettant de lire des 
informations de l'échantillon, de compléter automatiquement certaines 
questions, de faire un branchement complexe, etc.Une note 
explicative, placée avant la question filtre ou la directive technique, 
précise la fonction remplie par cette dernière. 



Q_Bi 
-»CALSEL 1 

Q_sicalSEL 1 
-»putNOM 

Bonjour/bonsoir. 

si strate=36, 306, 66, 606, 96 906->1 NTR01 
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/*si aléatoire*/ 
/*si panel téléphonique de SOM*/ 

/*SECTION INTR01 : INTRODUCTION POUR LE VOLET ALÉATOIRE*/ 

Q_1NTR01 Bonjour/bonsoir, je suis ... de la firme de recherche SOM. Nous 
effectuons présentement une étude pour le compte du 
groupement Question Retraite et de la Régie des rentes du 
Québec. 
*(Au besoin :) L'étude porte sur les finances personnelles des 
Québécois et des Québécoises et sur leurs perceptions face à 
l'avenir. 
(Au besoin :) SOM est une maison de recherche réputée et 
rigoureuse . Nous n'avons rien à vous vendre. C'est seulement 
une étude d'opinion .* 

2=*Continuez 

/*SECTION SEL : SELECTION DU RÉPONDANT POUR LE VOLET 

Q_SEL 1 

ALÉATOIRE*/ 

*Bonjour, bonsoir, je suis ... de la firme de recherche SOM. Nous 
effectuons présentement une étude pour le compte du 
groupement Question Retraite et de la Régie des rentes du 
Québec. 
(Au besoin :) L'étude porte sur les finances personnelles des 
Québécois et des Québécoises et sur leurs perceptions face à 
l'avenir. 
(Au besoin :) SOM est une maison de recherche réputée et 
rigoureuse . Nous n'avons rien à vous vendre. C'est seulement 
une étude d'opinion.* 

Afin de sélectionner un répondant de façon à avoir des gens de 
tous les groupes d'âge, pourriez-vous me dire : parmi les 
personnes qui habitent chez vous, au total et en vous incluant si 
c'est le cas, combien ont de 18 à 44 ans? 

O=* Aucune->sortie 
1 =*Une->SEL2B 
2=*Deux 
3=*Trois 
4=*Quatre 
5=*Cinq 
6=*Six ou plus 



Q_SEL2 

/*Note: 

Q_sikish 
->>fin 

/*Note 

Q_SEL2B 

-»VAL 1 

/*Note 

Q_SEL2C 
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Parmi ces <SEL 1 > personnes de 18 à 44 ans, combien 
occupent un emploi , que ce soit à temps plein ou à temps 
partiel? 

Veuillez inclure les personnes qui sont au chômage ou en 
congé de longue durée (sabbatique, parental , de maternité, de 
maladie ou d'accident de travail). 

O=*Aucune->sortie 
1 =*Une->SEL2C 
2=*Deux 
3=*Trois 
4=*Quatre 
5=*Cinq 
6=*Six ou plus 

Sélection aléatoire d'un répondant*/ 

si q#sel2=2,3,4,5,6->VAL 1 

S'il n'y a qu'une personne âgée de 18 à 44 ans dans le 
ménage, on pose SEL2B*/ 

Cette personne correspond-elle à l'une des situations 
suivantes : elle occupe un emploi à plein temps ou à temps 
partiel , elle est au chômage ou en congé de longue durée 
(sabbatique , parental , de maternité, de maladie ou d'accident de 
travail)? 

1=*0ui (demandez à parler à cette personne) 
2=*Non->sortie 

S'il y a plus d'une personne âgée de 18 à 44 ans, mais juste 
une qui occupe un emploi, on pose SEL2C*/ 

Pourra is-je lui parler s'il vous plaît? *Prendre rendez-vous au 
besoin .* 

2=*0K 
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/*SECTION VAL 1 : VÉRIFICATION DE L'ADMISSIBILITÉ AU SONDAGE POUR 
LE VOLET ALÉATOIRE*/ 

Q_VAL1 

/*Note 

Q_VAL2a 

/*Note 

Q_sica1Val2b 
-»VAL3 

Q_VAL2b 

*(Au besoin) 
Bonjour, bonsoir, je suis ... de la firme de recherche SOM. Nous 
effectuons présentement une étude pour le compte du 
groupement Question Retraite et de la Régie des rentes du 
Québec. 
(Au besoin :) L'étude porte sur les finances personnelles des 
Québécois et des Québécoises et sur leurs perceptions face à 
l'avenir. 
(Au besoin :) SOM est une maison de recherche réputée et 
rigoureuse. Nous n'avons rien à vous vendre. C'est seulement 
une étude d'opinion. * 

Cet appel est enregistré à des fins de contrôle de qualité 
uniquement. 
Actuellement, ... ? 

1 =Travaillez-vous à temps plein (25 heures ou plus par 
semaine)->VAL3 

2=Travaillez-vous à temps partiel (moins de 25 heures par 
semaine)->VAL3 

3=Êtes-vous en congé de longue durée (sabbatique, parental , 
de maternité, de maladie ou d'accident de travail) 

4=Êtes-vous au chômage, c'est-à-dire que vous recevez des 
prestations d'assurance-emploi 

90=* Autre situation (n'a jamais trava illé, sans emploi ni 
prestations d'assurance-emploi , ne travaille pas par choix, 
retraité )->SEL 1 

Si en congé ou au chômage selon QVAL 1*/ 

Dans l'emploi que vous occupiez auparavant, travailliez-vous à 
temps plein ou à temps partiel? 

1=*Temps plein (25 heures ou plus par semaine) 
2=*Temps partiel (moins de 25 heures) 

Si en congé selon QVAL 1*/ 

si q#VAL 1=3->VAL2b 

Êtes-vous en congé ... ? 

1 =De maternité 
2=Parental 



Q_VAL3 

Q_VAL4 

Q_VAL5 

/*Note 

-»CalAffA 1 

3=De maladie 
4=D'accident de travail 
5=Sabbatique (incluant les congés différés) 
9=*NRP 

À quel groupe d'âge appartenez-vous? Est-ce ... ? 
*Vous pouvez accepter une réponse spontanée* 

1 =Moins de 18 ans->SEL 1 
2=18 à 24 ans 
3=25 à 34 ans 
4=35 à 44 ans 
5=45 ou plus->SEL 1 
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Êtes-vous aux études, que ce soit à temps plein ou à temps 
partiel? *S'il dit étudier habituellement, mais qu'il travaille durant 
l'été, codez oui* 

1=*0ui 
2=*Non->Ca1Aff A 1 

Vous considérez-vous comme étant. .. ? 

1 =Un( e) travailleur(se) 
2=Un(e) étudiant(e)->SEL 1 

Les répondants du volet aléatoire passe à la section A*/ 



/*SECTION 

/*Note 

Q_inputNOM 
-»1NTR03 

Q_NOM 

Q_1NTR02 

Q_1NTR03 
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INTR02: INTRODUCTION POUR LE VOLET PANEL 
TÉLÉPHONIQUE DE SOM*/ 

Importation du nom*/ 

Q#NOM=INPUT( 133, 77) 

Auto complétée 

Bonjour/bonsoir, je suis. .. de la maison de recherche SOM. 
Puis-je parler à M./Mme <NOM> s'il vous plaît? 

*(Au besoin) En tant que membre de notre panel téléphonique, 
nous aimerions inviter cette personne à répondre à l'un de nos 
sondages téléphoniques.* 

2=*Continuez 

*Bonjour/bonsoir, je suis... de la maison de recherche SOM. 
Puis-je parler à M./Mme <NOM> SVP?* 

Vous avez accepté de participer à nos sondages téléphoniques 
en tant que membre de notre panel. Aujourd 'hui, nous vous 
invitons à participer à une étude pour le compte du groupement 
Question Retraite et de la Régie des rentes du Québec. 

*(Au besoin :) L'étude porte sur les finances personnelles des 
Québécois et des Québécoises et sur leurs perceptions face à 
l'avenir. 
(Au besoin :) SOM est une maison de recherche réputée et 
rigoureuse. Nous n'avons rien à vous vendre. C'est seulement 
une étude d'opinion et en tant que membre de notre panel, vous 
courrez la chance de gagner 500 $ à un tirage mensuel. * 

2=*Continuez 
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/*SECTION VAL4: VÉRIFICATION DE L'ADMISSIBILITÉ AU SONDAGE POUR 
LE VOLET PANEL TÉLÉPHONIQUE*/ 

Q_VAL 11 

/*Note 

Q_VAL 12a 

/*Note 

Q_sica1Val12b 
-»VAL 13 
Q_VAL 12b 

*(Au besoin) 
Vous avez accepté de participer à nos sondages téléphoniques 
en tant que membre de notre panel. Aujourd 'hui, nous vous 
invitons à participer à une étude pour le compte du groupement 
Question Retraite et de la Régie des rentes du Québec. 
(Au besoin :) L'étude porte sur les finances personnelles des 
Québécois et des Québécoises et sur leurs perceptions face à 
l'avenir. 
(Au besoin :) SOM est une maison de recherche réputée et 
rigoureuse. Nous n'avons rien à vous vendre. C'est seulement 
une étude d'opinion et en tant que membre de notre panel , vous 
courrez la chance de gagner 500 $ à un tirage mensuel. * 

Cet appel est enregistré à des fins de contrôle de qualité 
uniquement. 

Afin de vérifier si vous êtes admissible à l'étude, j'ai besoin de 
vous poser quelques questions. 
Actuellement ... ? 

1=Travaillez-vous à temps plein (25 heures ou plus par 
semaine)->VAL 13 

2=Travaillez-vous à temps partiel (moins de 25 heures par 
semaine)->VAL 13 

3=Êtes-vous en congé de longue durée (sabbatique, parental , 
de maternité, de maladie ou d'accident de travail) 

4=Êtes-vous au chômage, c'est-à-dire que vous recevez des 
prestations d'assurance-emploi 

90=*Autre situation (n'a jamais travaillé, sans emploi ni 
prestations d'assurance-emploi , ne travaille pas par choix, 
retraité )->sortie 

Si en congé ou au chômage selon QVAL 11*/ 

Dans l'emploi que vous occupiez auparavant, travailliez-vous à 
temps plein ou à temps partiel? 

1 =*Temps plein (25 heures ou plus par semaine) 
2=*Temps partiel (moins de 25 heures) 

Si en congé selon QVAL 11 */ 

si q#VAL 11 =3->VAL 12b 

Êtes-vous en congé ... ? 



Q_VAL 13 

Q_VAL 14 

Q_VAL 15 

1 =De maternité 
2=Parental 
3=De maladie 
4=D'accident de travail 
5=Sabbatique (incluant les congés différés) 
9=*NRP 

À quel groupe d'âge appartenez-vous? Est-ce ... ? 
*Vous pouvez accepter une réponse spontanée* 

1 =Moins de 18 ans->sortie 
2=18 à 24 ans 
3=25 à 34 ans 
4=35 à 44 ans 
5=45 ou plus->sortie 
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Êtes-vous aux études, que ce soit à temps plein ou à temps 
partiel? *S'il dit étudier habituellement, mais qu'il travaille durant 
l'été , codez oui* 

1=*0ui 
2=*Non->CalAffA 1 

Vous considérez-vous comme étant. .. ? 

1=Un(e) travailleur(se) 
2=Un( e) étudiant( e )->sortie 



/*SECTION A 

/*Note 

Q_incalAffA 1 

-»A1 

Q_AffA1 

Q_A1 

Q_A1a 

-»A2 

Q_A1b 

Q_A1c 

/*Note 

Q_incalAffA2 
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EMPLOI ET FINANCES PERSONNELLES*/ 

Afficher « Vous êtes admissible à l'étude. » au début de la 
QA1 seulement pour le panel téléphonique*/ 

Q#AffA 1 = 1 et lorsque strate=413 641 664 196, 423 642 664 296, 
433 643 664 396 alors q#AffA 1 =2 

Auto complétée 
1=* 
2=Vous êtes admissible à l'étude. 

<AffA1> 

Je débute avec la question suivante : en quelle année ou à quel 
âge le travail est-il devenu pour la PREMIÈRE fois votre 
principale occupation? * Au besoin : approximativement* 
*Relancez pour éviter le plus possible les NSP/NRP* 

1 =*Donne une année 
2=*Donne un âge->A 1 b 
9=*NSPNRP->A2 

*Inscrire l'année* 

*9999 : NSP/NRP* 

(À quel âge le travail est-il devenu pour la PREMIÈRE fois votre 
principale occupation?) 

*Inscrire l'âge* 

*99 : NSP/NRP* 
<< ans>> 

Et quel âge avez-vous maintenant? 

*99 : NSP/NRP* 
<< ans>> 

Afficher « votre emploi actuel » si travaille 
VAL 11 =1,2) , mais « l'emploi que vous 
auparavant» si en congé ou au chômage 
VAL 11=3,4)*/ 

lorsque q#VAL 1=1 ,2 ou q#VAL 11 =1 ,2 alors q#AffA2=1 et 
lorsque q#VAL 1 =3,4 ou q#VAL 11 =3,4 alors q#AffA2=2 

(VAL1 ou 
occupiez 

(VAL1 ou 



Q_AffA2 

Q_A2 

/*Note 

Q_incalAffA3 

Q_AffA3 

Q_A3 

/*Note 

Q_incalAffA4 

Q_AffA4 

Q_A4 
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Auto complétée 
1 =votre emploi actuel 
2=1'emploi que vous occupiez auparavant 

Est-ce que <AffA2> s'inscrit. .. dans votre cheminement de 
carrière? 

1 =Tout à fait 
2=Assez 
3=Un peu 
4=Pas du tout 
?=*N'a pas de cheminement de carrière 
9=*NSP/NRP 

Afficher « Êtes-vous » si travaille (VAL 1 ou VAL 11 =1,2), 
mais « Dans l'emploi que vous occupiez auparavant, étiez­
vous »sien congé ou au chômage (VAL 1 ou VAL 11=3,4)*/ 

lorsque q#VAL 1=1.2 ou q#VAL11=1 ,2 alors q#AffA3=1 et 
lorsque q#VAL 1 =3.4 ou q#VAL 11 =3,4 alors q#AffA3=2 

Auto complétée 
1 =Êtes-vous 
2=Dans l'emploi que vous occupiez auparavant, étiez-vous 

<AffA3> ... ? 
*Cochez toutes les situations qui s'appl iquent. Si aucune ne 
s'applique, n'inscrivez rien et cl iquez sur « suivant ».* 

1 =Employé( e) par une entreprise ou une institution 
1=Travailleur autonome 
1=Propriétaire ou associé(e) dans une entreprise 

Afficher « Présentement, occupez-vous un emploi» si 
travaille (VAL1 ou VAL11=1 ,2), mais « L'emploi que vous 
occupiez auparavant était-il » si en congé ou au chômage 
(VAL1 ou VAL 11=3,4)*/ 

lorsque q#VAL 1=1,2 ou q#VAL 11 =1 ,2 alors q#AffA4=1 et 
lorsque q#VAL 1 =3,4 ou q#VAL 11 =3,4 alors q#AffA4=2 

Auto complétée 
1 =Présentement, occupez-vous un emploi 
2=L'emploi que vous occupiez auparavant était-il 

<AffA4> .. . ? 

1 =Permanent 



Q_A5 

Q_A6 

/*Note 

Q_A7a 
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2=0ccasionnel (à contrat, remplacements, projets spéciaux, 
surcroît temporaire de travail) 

3=Saisonnier (emploi occasionnel , mais lorsque le besoin de 
main-d'œuvre se répète à la même période de l'année) 

90=* Autre <précisez> 
99=*NSP/NRP 

Diriez-vous que vous êtes en mesure de prévoir assez 
précisément vos revenus pour les cinq prochaines années? 

1=*0ui 
2=*Non 
9=*NSP/NRP 

Au cours des deux prochaines années, prévoyez-vous vivre des 
événements qui auront un impact important sur vos finances 
personnelles (que ce soit à la hausse ou à la baisse)? 

1=*0ui 
2=*Non->B1 
9=*NSP/NRP->B1 

Si événements avec impact sur les finances personnelles 
selon A6*/ 

Lesquels (événements qui auront un impact important sur vos 
finances personnelles au cours des deux prochaines années)? 
*Sondez* *3 mentions, sortie=96,99 
Quel autre événement? 

1 =* Acquérir une propriété 
2=*Avoir un enfant 
3=*Quitter le domicile familia l 
4=*Vivre en couple 
5=*Faire un voyage de longue durée 
6=*Retourner aux études 
7=*Se séparer/divorcer 
8=*Perdre son emploi 
9=*Avoir une promotion (même employeur) 
1 O=*Changer pour un emploi mieux rémunéré 
11 =*Changer pour un emploi moins bien rémunéré 
12=*Retourner aux études 
90=*Autre <précisez> 
96=*Aucune autre->B1 
99=*NSP/NRP->B1 
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ATTITUDES FACE À L'ÉPARGNE*/ 

Si demain , vous receviez un montant imprévu de 5 000 $, que 
choisiriez-vous de faire avec cet argent? *Une seule mention* 
*(Si répond « Rembourser ou réduire ses dettes », sondez :) 
Est-ce une hypothèque ou des dettes telles que des cartes de 
crédit, des prêts personnels, etc.?* 
*Si répond «l'épargner», sondez pour REER ou CELI ou autre 
type de placement ou compte d'épargne/coussin financier* 

1 =*Rembourser ou réduire mes dettes ( cartes de crédit, prêts 
personnels, prêt étudiant, etc.) 

2=*Rembourser ou réduire mon hypothèque 
3=*Cotiser/placer dans un REER 
4=*Cotiser/placer dans un CELI 
5=*Faire des placements AUTRES que REER ou CELI 
6=*Compte d'épargne/coussin financier 
?=*Faire un voyage 
8=* Acheter des biens de consommation 
9=*Rien/le laisser dans mon compte couranUpayer mes 

dépenses habituelles 
1 O=*Faire des rénovations 
90=*Autre <précisez> 
99=*NSP/NRP 

Actuellement, faites-vous un budget? 
*Au besoin : un budget est un document écrit où l'on inscrit les 
revenus et les dépenses que l'on prévoit faire.* 

1=*0ui 
2=*Non->B5 
9=*NSP/NRP->B5 

Ceux qui font un budget selon B2 répondent à B3 et à B4*/ 

À quelle fréquence révisez-vous votre budget? 
*Lire au besoin* 

1 =* À tous les mois environ 
2=* À tous les deux mois environ 
3=*Deux à quatre fois par année 
4=*Une fois par année environ 
5=*Moins souvent qu 'une fois par année 
6=*Lorsqu'un changement survient dans ma situation financière 
9=*NSP/NRP 



Q_B4 

Q_B5 

Q_B6 

/*Note 

Q sical87a 
->>88a 
Q_B7a 

Est-ce que l'épargne fait partie de votre budget? 

1=*0ui 
2=*Non 
9=*NSP/NRP 
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Détenez-vous personnellement chacun des produits d'épargne 
suivants? 

1=Un REER individuel (régime enreg istré d'épargne retra ite) 
1=Un CELI individuel (compte d'épargne libre d'impôt) 
1=Un REEE (régime enregistré d'épargne études) 
1=Un régime collectif au travail tel qu 'un REER collectif, un 

CELI collectif ou un rég ime complémentaire de retraite 
(RCR), mieux connu comme un fonds de pension de 
l'employeur 

1 =Des placements non enregistrés, c'est-à-dire un compte 
d'épargne, des actions, des obligations, des certificats de 
dépôts, des fonds de placement, etc., mais détenus à 
l'extérieur de vos REER, CELI ou autre compte enregistré 

Laquelle des situations suivantes correspond le plus à la vôtre? 

1 =Vous ne réussissez pas à épargner 
2=Vous réussissez à épargner SEULEMENT lorsque vous avez 

un projet qui vous tient à coeur 
3=Vous réussissez à épargner un peu 
4=Vous épargnez le plus possible 
9=*NSP/NRP->C1 

Les non-épargnants selon 86 (=1) répondent à 87a puis 
passent à la section C*/ 

si q#B6=1->B7a 

Qu'est-ce qui vous amènerait à épargner? 
*Sondez* *3 mentions, sortie=96,95,99 
Quoi d'autre? 

1 =*Rentrée d'argent imprévue 
2=*Augmentation de salaire/emploi mieux rémunéré 
3=*Augmentation des taux d'intérêt sur les placements 
4=*Plus d'information sur l'épargne 
90=*Autre <précisez> 
95=*Rien->C 1 
96=*Aucune autre->C1 
99=*NSP/NRP->C1 



/*Note 
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Les épargnants selon B6 (2,3 ou 4) répondent à B8a et à 
B9*/ 

Qu'est-ce qui vous a amené à épargner lorsque vous avez 
commencé à le faire? 
*Sondez* *3 mentions, sortie=96,95,99 
Quoi d'autre? 

1 =*Avoir un coussin financier 
2=*Voyager 
3=*Acquérir une propriété 
4=*Retraite 
5=*Rénover 
6=*Acheter une auto 
?=*Retourner aux études 
8=*Acheter un véhicule récréatif (bateau, habitation motorisée, 

véhicule tout-terrain (VTT), etc.) 
9=*Démarrer une entreprise 
90=* Autre <précisez> 
95=*Rien en particulier->B9 
96=*Aucune autre->B9 
99=*NSP/NRP->B9 

Actuellement, utilisez-vous les prélèvements automatiques ou 
les retenues sur le salaire pour épargner? 

*Au besoin : Des prélèvements automatiques sont un montant 
automatiquement transféré de votre compte courant vers un 
compte d'épargne ou un compte REER, par exemple chaque 
mois ou chaque paye . 

Des retenues sur le salaire sont un montant déduit de votre 
paye et placé automatiquement dans un REER.* 

1=*0ui 
2=*Non 
9=*NSP/NRP 
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SOURCES D'INFORMATION*/ 

Considérez-vous qu'internet est une .. _ source pour vous 
informer sur l'épargne et les finances personnelles? 

1=Très bonne 
2=Plutôt bonne 
3=Plutôt mauvaise->C4 
4=Très mauvaise->C4 
9=*NSP/NRP->C4 

Si internet est une bonne source selon C1, on pose C2 et 
C3*/ 

Quel mot clé utiliseriez-vous si vous vou liez chercher de 
l'information sur l'épargne et les finances personnelles sur 
internet? 

1=*Épargne 
2=*Retraite 
3=*Placement 
4=*Conseils financiers/conseillers fincanciers 
5=*Desjardins/caisse Desjardins/caisse d'économie 
6=*Banque Nationale 
?=*Banque Royale/RBC 
8=*Banque de Montréal/BMO 
9=*Banque CIBC/Banque de commerce 
10=*Banque TD Canada Trust/Toronto Dominion 
11 =*Banque Laurentienne 
12=*Banque Scotia 
13=*Tangerine/l NG Direct 
90=* Autre <précisez> 
99=*NSP/NRP 

Qu'est-ce qui vous permettrait d'avoir confiance dans 
l'information que vous trouveriez sur internet? 

1 =*Provient d'un site gouvernemental 
2=*Provient du site d'un média d'information 
3=*Mentionnée sur plusieurs sites 
4=*Retrouvée dans d'autres sources qu'internet 
5=*Provient du site d'une/d_e son institution financière 
90=* Autre <précisez> 
99=*NSP/NRP 
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Selon vous, les médias sociaux sont-i ls un bon moyen pour 
vous informer sur l'épargne ou les finances personnelles? 

1=*0ui 
2=*Non->C6A 
7=*Ne consulte jamais les médias sociaux->C6A 
9=*NSP/NRP->C6A 

Si médias sociaux sont un bon moyen selon C4*/ 

Qu'est-ce qui vous permettrait d'avoir confiance dans 
l'information diffusée sur les médias sociaux? 

1=*Présence d'un lien vers un site gouvernemental 
2=*Présence d'un lien vers le site d'un média d'information 
3=*Provient d'une/de son institution financière 
4=*Partagé d'un parent ou d'un ami 
5=*Partagé d'un col lègue ou d'une connaissance 
90=* Autre <précisez> 
99=*NSP/NRP 

Auprès de qui vous informez-vous sur l'épargne ou les finances 
personnelles? 
*Sondez* *3 mentions, sortie=96,95,99 
Auprès de qui d'autre? 

1 =*Parent/ami 
2=*Collègue de travail 
3=*Comptable ou fisca liste rémunéré 
4=*Conseiller financier/ planificateur financier d'une institution 

financière 
5=*Planificateur financier indépendant 
6=*Courtier en valeurs mobilières 
7=* Agent/courtier d'assurance 
8=*Autre professionnel rémunéré 
90=* Autre <précisez> 
95=*N'a pas de conseiller->C7 
96=* Aucune autre->C7 
99=*NSP/NRP->C7 

Selon vous, à qui revient principalement le rôle de sensibiliser 
les gens à l'épargne-retraite ... ? *Une seule réponse* 

1=L'employeur 
2=L'école 
3=Les parents 
4=Le gouvernement 



Q_C8 

Q_C9 
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S=Les institutions financières 
6=*Soi-même 
90=*Autre <précisez> 
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Diriez-vous que vos parents ont joué un rôle ... important par 
rapport à la façon de gérer vos finances personnelles? 

1=Très 
2=Assez 
3=Peu 
4=Pas du tout 
9=*NSP/NRP 

Vous arrive-t-il. .. de discuter de vos finances personnelles avec 
votre père ou votre mère? 

1=Souvent 
2=Assez souvent 
3=0ccasionnellement 
4=Rarement 
S=Jamais 
6=*Plus maintenant, mais oui quand j'étais plus jeune 
?=*Parents décédés 
99=*NSP/NRP 

Qu'auriez-vous aimé que votre père ou votre mère vous 
enseigne au sujet de l'argent ou des finances personnelles et 
qui vous aurait aidé? 
*Sondez* *3 mentions, sortie=96,95,99 
Quoi d'autre? 

1 =*Comment faire un budget 
2=*Payer le solde des cartes de crédit 
3=*Comment choisir un placement 
4=*L'importance d'épargner/les conséquences de ne pas le faire 
90=* Autre <précisez> 
95=*Rien , ils m'ont bien renseigné->calC11 
96=*Aucune autre->calC11 
99=*NSP/NRP->calC11 

Les répondants ayant répondu « NSP/NRP » à la B6 passent 
à C16*/ 

si q#B6=9->C 16 
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Affichage différent selon si épargnant ou non selon B6 
(inciteraient-elles si B6=1/ont-elles déjà incité si B6=2,3,4)*/ 

lorsque q#B6=1 alors q#AffC11=1 et 
lorsque q#B6=2,3 ,4 alors q#AffC11=2 
Auto complétée 
1 =inciteraient-elles 
2=ont-elles déjà incité 

Les activités suivantes vous <AffC11 > à vous informer sur 
l'importance de l'épargne? 

Assister à une conférence d'un spécialiste sur le sujet 

1=*0ui 
2=*Non 
9=*NSP/NRP 

Rencontrer un conseiller dans une institution financière 

Discuter avec un spécialiste dans le cadre d'un salon ou d'une 
exposition 

Courir la chance de gagner un prix dans le cadre d'un concours 
pour lequel vous devez répondre à des questions de 
connaissances financières 

Suivre un cours sur le sujet 

Si une entreprise voulait faire une publicité pour vous inciter à 
épargner, quel moyen serait le plus efficace pour vous joindre? 
*Lire au besoin**Une seule mention* 

1 =*Internet 
2=*Médias sociaux 
3=*Télévision 
4=* Journaux 
5=*Radio 
90=* Autre <précisez> 
95=*Aucun 
99=*NSP/NRP 

PERCEPTION DE LA RETRAITE*/ 

Quel mot utiliseriez-vous pour définir votre vision de la retraite? 
*Un seul mot. ou une très courte expression* 

*99 : NSP/NRP* 
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Selon vous, à quel âge devrait-on commencer à économiser en 
vue de la retraite? 

*99 : NSP/NRP* 
<< ans>> 

Laquelle des affirmations suivantes correspond le mieux à votre 
situation par rapport au fait d'épargner pour la retraite ... ? 

1 =C'est encore trop loin, vous ne pensez pas à la retraite 
2=Vous commencez à PENSER à mettre de l'argent de côté 

pour la retraite 
3=11 vous arrive occasionnellement de mettre de l'argent de côté 

pour la retraite 
4=Vous mettez régul ièrement de l'argent de côté pour la 

retraite , par l'entremise du fonds de pension de votre 
employeur (rég ime complémentaire de retraite) ou d'une 
autre façon 

9=*NSP/NRP 

QUESTIONS SOCIOÉCONOMIQUES*/ 

Nous terminons avec quelques questions générales, mais 
avant, je tiens à vous remercier du temps que vous m'avez 
consacré jusqu'à maintenant. Quel est le plus haut diplôme, 
certificat ou grade que vous possédez ou avez complété? *Lire 
au besoin* 

1 =*Aucun 
2=*Certificat d'études secondaires ou l'équivalent (D.E.S. 

diplôme d'études secondaires) 
3=*Certificat ou diplôme d'une école de métiers (D .E.P. diplôme 

d'études professionnelles) 
4=*Certificat ou diplôme collégial (autre certificat ou diplôme non 

universitaire obtenu d'un cégep, collège communautaire, 
institut technique, etc.) 

5=*Certificat ou diplôme universitaire inférieur au baccalauréat 
6=*Baccalauréat (ex.: B.A. , B.Sc. , LL.B.) 
?=*Certificat ou diplôme universitaire supérieur au baccalauréat 
8=*Maîtrise (ex.: M.A. , M.Sc., M.Ed.) 
9=*Diplôme en médecine , en art dentaire, en médecine 

vétérinaire ou en optométrie (M.D., D.D.S., D.M.D., D.M.V. , 
0 .0 .) 

10=*Doctorat acquis (ex.:Ph .D., D.Sc., D.Ed .) 
90=* Autre <précisez> 
99=*NRP 
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Laquelle des catégories suivantes correspond le plus au type 
d'emploi que vous occupez? 
*Si vous utilisez le « autre» : inscrivez le titre de l'emploi et 
décrivez-en les principales tâches.* 
*Si le répondant est au chômage ou en congé sabbatique, 
parental , de maternité, de maladie ou d'accident de travail , 
demandez-lui le type d'emploi qu'il occupait auparavant.* 
*Vous pouvez vous laisser interrompre.* 

1 =((G Professionnel)) (analyste, architecte, avocat, biologiste, 
comptable, consu ltant, dentiste, ingénieur, informaticien, 
médecin, professeur, traducteur, etc.) 

2=((G Cadre / gestionnaire / administrateur)) (président, 
directeur général, directeur principal , vice-président, directeur 
adjoint, gérant, superviseur, etc.) 

3=((G Technicien)) (tout ce qui demande un diplôme d'études 
collégiales (DEC) ou une attestation d'études collégiales 
(AEC)) 

4=((G Employé de bureau)) (secrétaire, réceptionniste, commis 
de bureau , caissier, opératrice, téléphoniste, etc.) 

5=((G Personnel spécialisé dans la vente)) (agent 
d'assurances, vendeur, commis vendeur, acheteur, agent 
immobilier, courtier, représentant, agent de voyage, 
souscripteur, etc.) 

6=((G Personnel spécialisé dans les services)) (agent de 
sécurité, chauffeur de taxi , coiffeur, cuisinier, esthéticienne, 
policier, ambulancier, etc.) 

7=((G Travailleur spécialisé)) (plombier, électricien , 
mécanicien , chauffeur de camion , d'autobus, peintre, 
machiniste, etc.) 

8=((G Travailleur non spécialisé)) (plongeur, 
man[/]&oel ig;[/]uvre , journalier, emballeur, pêcheur, militaire, 
etc.) 

90=* Autre <précisez> 
99=*NRP 

Êtes-vous locataire ou propriétaire du logement que vous 
habitez? 
1 =*Locataire 
2=*Propriétaire ou copropriétaire 
9=*NRP 

Laquelle des situations suivantes vous décrit le mieux? Vous 
vivez ... 
*Vous pouvez vous laisser interrompre* 
1=Seul(e) sans enfants 
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/*Note : 
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2=Seul(e) avec un ou des enfants 
3=En couple sans enfants 
4=En couple avec un ou des enfants 
5=Avec vos parents 
6=Avec des colocata ires 
90=*Autre <précisez> 
99=*NRP 
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Quel est votre revenu brut PERSONNEL annuel (avant impôts 
et déductions)? 
*Vous pouvez vous laisser interrompre. Mettre la borne dans la 
catégorie inférieure.* 
1 =20 000 $ ou moins 
2=20 000 $ à 40 000 $ 
3=40 000 $ à 60 000 $ 
4=60 000 $ à 80 000 $ 
5=80 000 $ à 100 000 $ 
6=Plus de 100 000 $ 
9=*NRP 

Complète automatiquement la question de revenu familial 
pour les personnes vivant seules et ayant un revenu 
inférieur à 100 000 $*/ 

si q#SE5=1->calSE7b 

lorsque q#SE6=1 alors q#SE7=1 ou 
lorsque q#SE6=2 alors q#SE7=2 ou 
lorsque q#SE6=3 alors q#SE7=3 ou 
lorsque q#SE6=4 alors q#SE7=4 ou 
lorsque q#SE6=5 alors q#SE7=5 ou 
lorsque q#SE6=9 alors q#SE7=9 

Ne pas lire en SE7 les catégories inférieures au revenu de 
SE6*/ 

lorsque q#SE6=6,5,4,3,2 alors nepaslire q#SE7=1 et 
lorsque q#SE6=6,5,4,3 alors nepaslire q#SE7=2 et 
lorsque q#SE6=6,5,4 alors nepaslire q#SE7=3 et 
lorsque q#SE6=6,5 alors nepaslire q#SE7=4 et 
lorsque q#SE6=6 alors nepaslire q#SE7=5 

Quel est votre revenu fam ilial brut annuel (avant impôts et 
déductions)? *Vous pouvez vous laisser interrompre. Mettre la 
borne dans la catégorie inférieure. * 

1 =20 000 $ ou moins 
2=20 000 $ à 40 000 $ 
3=40 000 $ à 60 000 $ 
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4=60 000 $ à 80 000 $ 
5=80 000 $ à 100 000 $ 
6=Plus de 100 000 $ 
9=*NSP/NRP 
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Quelle est la langue que vous avez apprise en premier lieu à la 
maison dans votre enfance et que vous comprenez encore? 
1=*Anglais 
1 =*Français 
1=*Autre 

((Identification du sexe du répondant)) 
1=*Homme 
2=*Femme 

*(Au besoin) pour ((g expliquer la raison de l'appel : ))* 

- Je vous appelle pour faire un sondage. Je travaille pour SOM, 
une firme de sondage qui existe depuis plus de 25 ans . 
- Notre objectif n'est pas de vendre quoi que ce soit, mais de 
poser les mêmes questions à un grand nombre de gens afin de 
mieux comprendre les choix et les préoccupations des gens. 
- On cherche à connaître votre opinion , on ne vous demandera 
pas d'informations personnelles. 
- Si jamais certaines questions vous indisposent, vous pouvez 
m'en informer et nous passerons à la suivante. 

*(Au besoin) pour ((g valider la légitimité)) de notre démarche :* 
Vous pouvez joindre M. Laurent Mercier chez SOM au 1 800 
605-7824, poste 230 afin de valider que nous sommes bien 
mandatés pour faire ce sondage. 

*Demander si on peut rappeler et mettre en rendez-vous (ou en 
refus , le cas échéant) .* 
2=*Continuez 
Encore une fois , je suis .. . , et je vous ai appelé pour la maison 
de recherche SOM pour le compte de Question Retraite et de la 
Régie des rentes du Québec. Je voudrais vous remercier du 
temps que vous m'avez consacré. Nous voulons aider les gens 
à se faire entendre et votre opinion est importante pour 
permettre à SOM d'y arriver. 

***informations 
Projet=QRSUIV115 
Fichier=FQRSUIVI 15 
Reseau=serveur1 :P15016: 
Pages=pmanne:users:ababineau:documents: P15016QR:pw15016a: 
Stats=fostiguy 



ANNEXEB 

DESCRIPTION DE L'ÉCHANTILLON TOTAL 

L'échantillon comprend un nombre total de l 151 répondants. Parmis ces 

répondants, trois segments ont été établis : ( 1) les nouveaux travai lieurs, (2) les 

jeunes travailleurs et (3) les travailleurs établis.Le tableau I ci-dessous comprend les 

détails de l'échantillon. 

B. l Répartition des répondants 

Segment nouveaux travailleurs 115 répondants 

Segment jeunes travailleurs 280 répondants 

Segment travailleurs établis 756 répondants 

Total 1151 répondants 

B.2 Caractéristiques des segments 

Nouveaux travailleurs 
Le travailleur a commencé à 
travailler après 20 12 

Jeunes travailleurs 
Si 24 ans ou moins : 
Le travailleur a commencé à 
travailler en 2012 ou avant et est 
âgé de 24 ans ou moins 
Si âgé entre 25 et 34 ans : Le 
travailleur a commencé à 
travailler en 2008 ou après. 
Le travailleur habite avec ses 
parents . 
Le travailleur est locataire ou 
habite seul ou avec un 
colocataire. 
Le travailleur occupe un emploi 
occasionnel ou saisonnier. 

Travailleurs établis 
Le travailleur est âgé de 35 ans 
et plus 
Si âgé entre 25 et 34 ans : 
Le travailleur vit en couple 
avec des enfants 



ANNEXEC 

TRANSFORMATION ET CODIFICATION DE VARIABLES 

Création de la nouvelle variable épargne (EP ARG56) 

Initialement, la variable QBS était divisée en cinq variables (B5Ml à B5M5). 

Chacune d'entreelles correspond à un produit d'épargne différent. Le jeune travailleur 

doit indiquer s'il détient le ou les produits d'épargne suivants : le régime enregistré 

d'épargne retraite (REER), soit B5Ml , le compte d'épargne ligne d ' impôt (CELI), 

soit B5M2, le régime enregistré d'épargne études (REEE), soit B5M3, le régime 

collectif au travail (REER, CELI, RCR), soit B5M4 et le placement nonenregistré 

(compte épargne, actions , obligations externes au compte enregistré), soit B5M5. La 

variable est codée 1 si le répondant détient le type de produit et 2 s'il ne le détient 

pas. Nous avons fusionné les variables de manière à inclure tous les produits 

d'épargne sous une même variable. Pour ce faire, nous avons établi la condition 

suivante: « Si B5Ml= 1 ou B5M2 = 1 ou B5M3 = 1 ou B5M4 = 1 ou B5M5 = 1 ». 

De cette manière, si le répondant détient un des produits d'épargne listés, il est 

considéré comme détenteur de produit financier. L'objectif étant de mesurer la 

détention d'épargne et non la variété du portefeuille d'épargne, nous avons recodé 

cette variable en accordant la cote 1 si le répondant détient des produits d' épargne et 

0 s'il n'en détient pas. 

Par la suite, nous avons utilisé la variable B6 qui demande au répondant de 

sélectionner la situation qui lui correspond le mieux. Nous avons recodé cette variable 

de manière à former trois catégories d' épargnants, c'est-à-dire, les non-épargnants, 

les épargnants occasionnels ainsi que les épargnants. Le tableau ci-dessous présente 

les conditions établies pour créer la nouvelle variable d'épargne. 
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C. l Structure de la variable épargne 

SiBS et B6 Type d'éparenant Valeur associée 
B5 = 0 ou BS = 1 B6 = 1 Non-épargnant 1 
B5 =O B6= 3 Faux épargnant 2 
BS = 0 ou BS = 1 B6= 2 Epargnant occasionnel 3 
B5 = 1 B6=3 EparQTiant 4 

Aussi, pour les besoins de l ' étude, nous avons eu recours à la transformation des 

variables QB7 portant sur les raisons qui amèneraient un non-épargnant à épargner, 

QB8 portant sur les raisons qui ont amené les épargnants à épargner pour la première 

fois et QC6 portant sur les principales sources d'information sur les finances 

personnelles du jeune travailleur. Puisqu ' il s' agit de questi01;1s à réponses multiples 

pouvant aller jusqu'à trois mentions, nous avons transfom1é la variable de manière à 

voir la relation entre chaque mention et le comportement d'épargne du jeune 

travailleur. En effet, pour chaque choix de réponse, une nouvelle variable a été créée 

(oui = 1, non= 0). Cela a permis de déterminer les réponses les plus fréquentes et 

d'observer la relation entre les divers motifs pouvant inciter le jeune travailleur à 

épargner et le type d 'épargnant auquel il appartient. 

Les chercheurs ont eu recours au regroupement de catégories similaires ou à 

l'exclusion de certaines catégories comprenant un effectif théorique inférieur à 5 et 

ce, de manière à respecter les postulats. 

Calculs effecn1és 

Taux de réponse : Unités jointes répondantes / Estimation du nombre total de 

numéros valides 

Taux de refus : (Refus du ménage + refus de la personne + refus sur le cellulaire + 

incomplet) / Estimation du nombre total de numéros valides 

Taux de non-réponse : (Répondeur + répondant sélectionné non disponible + 

estimation du nombre de numéros non-joints + incapacité, maladie et problème de 

langue) / Estimation du nombre total de numéros valides 
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ANNEXE D 

TABLEAUX COMPLÉMENT AIRES 

D. l Intention 

Epargnant ou Non-épargnant Montant imprévu 5000 $ Total 
Rembo Cotiser Projets Rien 
urseme / 

nt Épargn 
er 

Non- Effectif 28 22 32 1 83 
épargnant % dans Epanmant ou Non-épar1mant 33,7% 26,5% 38,6% 1,2% 100% 

% dans Montant imprévu 5000 $ 10,9% 11 ,3% 14,2% 8,3% 12% 
Faux Effectif 13 15 14 0 42 
épargnant % dans Eparimant ou Non-épanmant 3 1,0% 35,7% 33,3% 0,0% ]00% 

% dans Montant imprévu 5000 $ 5,1% 7,7% 6,2% 0,0% 6, 1% 
Epargnant Effectif 51 39 39 2 131 
occasionnel % dans Eparimant ou Non-éparITTlant 38,9% 29,8% 29,8% 1,5% 100% 

% dans Montant imprévu 5000 $ 19,8% 20% 17,3% 16,7% 19% 
Epargnant Effectif 165 11 9 140 9 433 

% dans Epargnant ou N on-épar21lant 38,1 % 27 ,5% 32,3% 2,1% 100% 
% dans Montant im prévu 5000 $ 64,2% 61 % 62,2% 75% 62,8% 

Total Effectif 257 195 225 12 689 
% dans Epargnant ou N on-épargnant 37,3% 28,3% 32,7% 1,7% 100% 
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D.2 Influence des parents et amis 

Epargnant ou Non-épargnant Parents/ Amis Total 

Non Oui 

Non-épargnant Effectif 31 46 77 

% dans Epargnant ou Non-épargnant 40,3% 59,7% 100% 

% dans Parents/ Amis 11,3% 11 ,8% 11 ,6% 

Faux épargnant Effectif 17 20 37 

% dans Epargnant ou Non-épargnant 45,9% 54,1% 100% 

% dans Parents/ Amis 6,2% 5,1% 5,6% 

Epargnant Effectif 42 80 122 

occasionnel % dans Epargnant ou Non-épargnant 34,4% 65,6% 100% 

% dans Parents/ Amis 15,3% 20,6% 18,4% 

Epargnant Effectif 185 243 428 

% dans Epargnant ou Non-épargnant 43 ,2% 56,8% 100% 

% dans Parents/ Amis 67,3% 62,5% 64,5% 

Total Effectif 275 389 664 

% dans Epargnant ou Non-épargnant 41 ,4% 58,6% 100% 

% dans Parents/ Amis 100% 100% 100% 

D .3 Influence des collègues 

Epargnant ou Non-épargnant Collè •ues Total 
Non Oui 

Non-épargnant Effectif 75 2 77 
% dans Epargnant ou Non-épargnant 97,4% 2,6% 100% 
% dans Collègues 12,2% 4,3% 11 ,6% 

Faux épargnant Effectif 36 ] 37 
% dans Epargnant ou Non-épargnant 97,3% 2,7% 100% 
% dans Collègues 5,8% 2, 1% 5,6% 

Epargnant Effectif 111 l] 122 
occasionnel % dans Epargnant ou Non-épargnant 91 ,0% 9,0% 100% 

% dans Collègues 18,0% 23,4% 18,4% 
Epargnant Effectif 395 33 428 

% dans Epargnant ou Non-épargnant 92,3% 7,7% 100% 
% dans Collègues 64,0% 70,2% 64,5% 

Total Effectif 617 47 664 
% dans Epargnant ou Non-épargnant 92,9% 7,1% 100% 
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D.4 Événement 

Epargnant ou Non-épargnant Prévision Total 
éveoemeot impact 

sur finance 
Oui Non 

Non- Effectif 42 38 80 
épargnant % dans Eparmant ou Non-épargnant 52,5% 47,5% 100% 

% dans Prévision évenement impact sur finance 12,3% 11 ,0% 11 ,6% 
Faux Effectif 15 28 43 
épargnant % dans Epargnant ou Non-épargnant 34,9% 65,1 % 100% 

% dans Prévision évenement impact sur finance 4,4% 8,1% 6,2% 
Epargnant Effectif 68 61 129 
occas1onn % dans Eparmant ou Non-éparQDant 52,7% 47,3% 100% 
el % dans Prévision évenement impact sur finance 19,9% 17,6% 18,7% 
Epargnant Effectif 217 220 437 

% dans EparQDant ou Non-éparQDant 49,7% 50,3% 100% 
% dans Prévision évenement imoact sur finance 63 ,5% 63 ,4% 63,4% 

Total Effectif 342 347 689 
% dans EparQDant ou Non-éparQDant 49,6% 50,4% 100% 
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D.5 Révision du budget 

Epargnant ou Non-épargnant Fréquence révision budget Total 
Tous Tous les 2-4 1 fo is / Moins Chang Plus 

les 2 mois fo is / année d'une ement d'une 
moi année fois de foi 

par situati par 
année on mois 

Non- Effecti f 15 2 8 2 1 5 17 50 
épargnant % dans Epargnant ou Non- 30% 4% 16,0% 4% 2% 10% 34% 100% 

épargnant 
% dans Fréquence révision budget 10,1% 6,5% 9,9% 3,7% 20% 25% 14,5% 10,9% 
% du total 3,3% 0,4% 1,8% 0,4% 0,2% 1,1% 3,7% 10,9% 

Faux Effecti f 9 0 1 6 0 1 6 23 

épargnant % dans Epargnant ou Non- 39,1% 0% 4,3% 26,1% 0% 4,3% 26,1% 100% 
épargnant 
% dans Fréquence révision budget 6% 0% 1,2% 11 ,1% 0% 5% 5, 1% 5% 
% du total 2% 0% 0,2% 1,3% 0% 0,2% 1,3% 5% 

Epargnant Effectif 21 4 12 6 1 1 23 68 

occasiollD % dans Epargnant ou Non- 30,9% 5,9% 17,6% 8,8% 1,5% 1,5% 33,8% 100% 

el épargnant 
% dans Fréquence révision budget 14,1 % 12,9% 14,8% 11 ,1% 20% 5% 19,7% 14,9% 
% du total 4,6% 0,9% 2,6% 1,3% 0,2% 0,2% 5% 14,9% 

Epargnant Effectif 104 25 60 40 3 13 71 316 
% dans Epargnant ou Non- 32,9% 7,9% 19% 12,7% 0,9% 4,1% 22,5% 100% 
épargnant 
% dans Fréquence révision budget 69,8% 80,6% 74,1% 74,1% 60% 65% 60,7% 69,1% 
% du total 22,8% 5,5% 13,1% 8,8% 0,7% 2,8% 15,5% 69,1% 

Total Effectif 149 3 1 81 54 5 20 11 7 457 
% dans Epargnant ou Non- 32,6% 6,8% 17,7% 11 ,8% 1,1% 4,4% 25 ,6% 100% 
épargnant 
% dans Fréquence révision budget 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 
% du total 32,6% 6,8% 17,7% 11,8% 1,1% 4,4% 25,6% 100% 
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