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RESUME 

Ce mémoi re traite de l a performance à l' exportati on de vi ngt-huit 

(28) petites et moyennes entreprises manufacturières exportatrices du 

Québec. Dans notre étude, la performance à l'exportation est la moyenne 

des taux bruts de croissance annuels à l'exportation.* 

Nous avons choi si deux échant i 11 ons: lep remi er représente les 

entreprises qui ont utilisé au moins une fois les missions d'exportation 

publiques du Ministère du commerce extérieur et développement technolo-

gique du gouvernement du Québec; le deuxième regroupe des entreprises 

exportatrices qui n'ont jamais eu recours à ces services. 

L' hypothèse de travai l est que "1 es PME manufactu ri ères exporta-

trices québécoises les plus performantes à l'exportation sont celles qui 

ont utilisé les missions d'exportation publiques du Ministère du commerce 

extérieur et développement technologique du gouvernement du Québec". Les 

résultats montrent que cette hypothèse n'est pas confirmée. ,Si nous 

tenons la performance à l'exportation pour "la moyenne des taux bruts de 

croissance annuels des exportations sur les marchés autres que celui des 

* Exemple d'une PME qui exporte depuis 3 ans. 

Performance = % 2e année + % 3e année 

2 
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Etats-Uni Sil, dans ce cas, les résul tats que nous avons obtenus con fi r-

ment * not re hypothèse. En effet, l es PME du groupe MEP** obt i ennent une 

performance nettement supérieure à celle du groupe contrôle sur les 

marchés autres que ceux des Etats-Unis; ce résultat peut slexpliquer par 

le fait que ces missions cherchent en partie, principalement à promouvoir 

les exportat i ons su rtout vers l es marchés aut res que ceux des Etats-

Unis. Par ailleurs les PME du groupe MEP qui utilisent les missions 

obtiennent une aide financière et des conseils professionnels très perti-

nents pour le développement des marchés européens et asiatiques (mis-

si ons -export), tandi s que l es PME du groupe contrôl e fi nancent dans une 

grande proportion le développement de leurs exportations, surtout vers 

les marchés américains. 

Un autre résultat intéressant de llenquête montre que les PME (les 

deux groupes) qu i répondent que le déve l oppement de leu rs exportat ions 

est dû au IItravail indépendantll présentent une attitude active, parti-

culièrement sur les marchés américains: le bouche à oreille, la présence 

de l lagent manufacturier près du marché, le suivi du dossier, telles sont 

les a~ s de pénétrer ces marchés. 

* Les calculs du test de Yates se trouvent à llAnnexe IV, 3e cas. 

** Groupe MEP: Echantillon de 14 entreprises qui ont utilisé au moins 
une fois les missions d1exportation publiques (MEP) du gouvernement 
du Québec. 
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Les PME du groupe t'lEP qui attribuent le développement de leurs 

exportations au programme en question présentent une attitude plus ou 

moins active sur les marchés d'exportation. 

Des facteurs importants concourent au développement des exporta-

tions. Nous en citons quelques-uns au début de ce mémoire; le fait de ne 

pas avoir évalué toutes leurs incidences représente une partie des limi-

tes de notre recherche. Néanmoins, cette étude ouvre certaines perspec-

tives de recherche, permet au ministère concerné d'obtenir une infor-

mation pertinente et intéressante sur les PME exportatrices et apporte 

une contribution à l'aide au développement des exportations des PHE 

manufacturières exportatrices du Québec. 
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AVANT-PROPOS 

Dans cette étude, nous examinons la performance à l'exportation des 

petites et moyennes entreprises manufacturières exportatrices du Québec. 

Nous avons choisi ce sujet parce que nous pensons qu'un entrepreneur 

désire que son entreprise croisse. L'incidence sur la société peut être 

favorable car la croissance des entreprises entraîne la création d'em-

plois, la baisse du taux de chômage et le bien-être de la société québé-

coise en général. 

Nous avons regardé le programme d'aide à l'exportation du r~i ist re 

du commerce exté ri eu r et développement techno log i que du gouvernement du 

~ be  parce que nous voulions vérifier si les entrepreneurs qui avaient 

participé à ce programme, avaient obtenu des taux de croissance à l'ex-

portation supérieurs à ceux des entrepreneurs qui n'avaient jamais uti-

lisé ce type de programmes. 

Cette étude aurait été très difficile à réaliser sans les conseils 

éclairés de professeurs tels que messieurs Pierre-André Julien, Joseph 

Chicha, Jacques Brisoux du département d'administration et économique de 

l'Université du Québec à Trois-Rivières que nous tenons à remercier. 

Nous devons en particulier remercier les deux directeurs de la 

recherche Sâns l'aide de qui cette étude n'aurait pas vu le jour: Madame 

~ i eli e Fortin, directrice des programmes de missions au r~i i st re du 
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commerce extéri eu r et développement techno 1 ogi que du gou v e rnement du 

Québec et Monsieur Jean-Bernard Carrière, professeur d'administration et 

économique à l'Université du Québec à Trois-Rivières. 

Nous remercions également Monsieur Jacques L. Filion, directeur du 

département dl admi ni st rat i on et économi que à 1 1 Uni vers ité du Québec à 

Trois-Rivières et Monsieur André Belley, professeur d'administration, qui 

nous ont aidé à réaliser ce travail. 

Nous remercions aussi tous ceux et celles qui sont intervenus d'une 

manière indirecte et ponctuelle, mais néanmoins nécessaire. Par exemple, 

nous mentionnons le travail des collaboratrices de Madame Micheline 

Fortin, celui de Monsieur Roger Leclerc du bureau régional du Ministère 

de l'industrie et du commerce du Gouvern.ement du Québec; celui des 

lecteurs de ce travail et des secrétaires du département d'administration 

et économique. 

D'autres personnes ont certainement contribué de manière non-offi-

cielle. Nous nous excusons de ne pas toutes les nommer. Nous tenons à 

les remercier. 



INTRODUCTION 

La recherche porte sur "la performance à llexportation des petites 

et moyennes ent rep ri ses manufacturi ères exportat ri ces du Québec et l 1 ut i -

lisation des missions dlexportation du Ministère du corrmerce extérieur et 

el e~e t technologique du gouvernement du Québec". 

Différents auteurs ont étudié certôines variables qui peuvent 

influencer la performance à llexportation. Nous avons dl abord les 

caractéristiques individuelles de llentrepreneur (âge, années dlexpé-

rience avec la compagnie, langue parlée), les caractéristiques des 

entreprises (âge de la firme, taille, concentration des ventes inter-

régionales, extrarégionales et à llexportation) et les facteurs informels 

(connaissance et utilisation des r ra~ es gouvernementaux, types et 

sources li r~ati s pour pénétrer les marchés étrangers); de fait, les 

résultats donnent que llinformation et llutil isation des r ra ~es 

gouvernementaux ont une incidence positive et entraînent llexpansion des 

marchés de façon significative (Reid, 1984). 

Ensuite, nous remarquons que la taille de llentreprise a un impact 

qui peut varier selon les industries et les marchés (Reid, 1982; Withey, 

1980; Pagoulatos & Sorensem, 1976), que llactivité de recherche et de 

développement a une incidence positive sur la performance et, que le 

contrôle étranger nia pas d1impact significatif (Hannel & Guinness, 

1981). 
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De plus, nous notons que les gestionnaires des manufacturières 

exportatrices considèrent que les risques et les coûts sont peu élevés et 

que les profits sont élevés (Delwin & Simpson, 1981); les barrières à 

l'entrée (quotas d'importation), la connaissance des langues étrangères 

et les séjours à l'étranger sont des facteurs cités par Zaccourt et 

Amesse (1986), mais le type d'incidence qu'ils ont n'est pas indiqué. 

Finalement, nous relevons chez quelques auteurs que le produit doit 

être de qualité (Librowicz, Perreault, Del'Aniello, 1984), s'adapter aux 

besoins spécifiques du marché cible (Blobaum, 1983; Withey, 1980), avoir 

fait ses preuves sur les marchés locaux (Brasch, 1981) et être, bien sûr, 

exportable; il peut être de technologie modérée ou simple (Hackett, 

1977) ; enfi n, le créd it doit être access i b le à l' acheteu r et faci 1 ité 

(Pegeshkpur, Del'Aniello, 1979; Brasch & Grimmons, 1978). 

Nous pouvons énumérer ici quelques autres variables pouvant influen-

cer l a performance à l' exportat ion: l a présence de banques spéci al i sées 

dans l'exportation rr~ )  et de services d'aide publ;"cs ou privés 

(SETC)*, les relations internationales, le lobbying, les accords interna-

tionaux (GATT, TOKYO ROUND), la concurrence internationale, la perfor-

mance économique des importateurs, la valeur des devises (taux de 

change), etc. 

* EXIMBANKS: 
SETC: 
ETC: 
EMC: 
~~  : 
t'IECDT -PDfvIE: 

Export-Import-Banks 
Small export trading companies; 
Export trading companies; 
Export managment companies; 
Maisons de commerce; 
Programmes d l ai de des gouvernements 
provincial. 

fédéral  et 
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Nous voyons que les variables susceptibles d'influencer la perfor-

mance à l' exportat i on sont nombreuses. 

Dans notre analyse, nous étudions la performance à l'exportation 

liée à l'utilisation d'un programme de "missions-export". 

Le programme de "missions-export" a été réal isé et offert par le 

Ministère du commerce extérieur et du développement technologique du 

gouvernement du Québec. Ce programme peut-être util isé par 1 es ~1  

exportat ri ces et par ce 11 es qu i se 1 ancent dans l' exportat i on. La mi se 

sur pied de ce programme avait pour but d'aider les PME, particuliêrement 

les manufacturières, à développer leurs exportations. 

L'hypothèse de travail que nous voulons vérifier est la suivante: 

"Les PME manufacturières exportatrices du Québec les 
plus performantes sont celles qui ont utilisé les 
missions du programme "missions-export" du ~li ist re 

du commerce extérieur et développement technologique 
du gouvernement du Québec". 

Les missions d'exportation dont nous parlons comprennent les mis-

sions de ventes et d'accords industriels, mixtes et cummerciales. 

Nous souhaitons apporter une contribution pertinente aux connais-

sances sur les Pf'ilE. Plus précisément, nous espérons être en mesure de 

faire ressortir que l'aide gouvernementale contribue à l'amél ioration de 

la performance à l'exportation. 
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La ~ ae que nous allons suivre se présente ainsi: d'abord, nous 

préciserons les concepts utilisés; ensuite, nous formerons deux échan-

t i 11 ons, soit: un groupe de quatorze (14) PME exportatr i ces qui ont 

utilisé au moins une fois le programme "missions-export" (groupe MEP) et 

un autre groupe de quatorze (14) t~  exportatrices qui n'ont jamais 

utilisé le programme "missions-export" (groupe contrôle); les entreprises 

de ces deux (2) groupes seront sél ecti onnées, dans troi s (3) secteurs 

manufacturiers principaux: la machinerie, le bois et les produits métal-

l iques. Enfin, nous élaborerons un questionnaire qui nous permettra 

d'obtenir les données dont nous avons besoin. 

Nous compilerons et analyserons les résultats que nous présenterons 

pour l'ensemble des deux groupes. 

Pou rte r min e r, n 0 usa p p 0 rte r 0 n s que l que s  r e c 0 mm and a t ion s qui 

pourront être utiles aux intéressés. 



CHAP ITRE l 

CADRE CONCEPTUEL 

A l'intérieur de chapitre, nous précisons les concepts utilisés 

ainsi que le contexte dans lequel nous évoluons. 

D'abord, nous présentons les types d'aide qu'une PME peut utiliser 

pour développer ses exportations. Ensuite, nous portons une attention 

particulière à l'aide publique et, plus précisément, au programme 

"missions-export" du Ministère du commerce extérieur et développement 

technologique du gouvernement du Québec. 

Pour terminer, nous évoquons quelques définitions de termes impor-

tants, parmi lesquelles nous fixons un choix. Ces termes nous permettent 

de préciser 1 'hypothèse de notre travail. 

A. Types d'aide 

Lorqu'une PME désire développer ses exportations, l'entrepreneur Q à 

sa disposition un ensemble de possibilités. Il peut réaliser un travail 

indépendant, utiliser l'aide publique et/ou privée, sans compter les 

autres types d'aide disponibles. 

a.1 Travail indépendant 

Suivant l'étude de Kalhede (1985), le travail indépendant se définit 

comme: l'initiative, la planification, la gestion, l'évaluation et le 
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contrôle d'un proyramme de développement des marchés d'exportations et de 

la stratégie sous la responsabilité de la PME. 

" les exportateurs ne semblent pas percevoi r 
l'aide gouvernementale comme un prérequis pour 
réussir dans l'exportation".l 

La présence d'un spéci al i ste à l' exportat i on rémunéré pas l' entre-

prise, dont la tâche principale est de développer les marchés d'exporta-

tions, est considérée comme du "travail indépendant", de même qu'une 

demande d'aide financière faite par un entrepreneur auprès d'un organisme 

pUblic (subvention salariale d'un spécialiste à  l 'exportation ou aide 

financière pour la formation d'un membre du personnel dans le domaine des 

exportations) pour se lancer dans l'exportation. C'est d'ailleurs ce que 

Hamilton (1984) transpose dans son étude, 

" si vous voulez réussir à exporter, vous deviez 
avoir vos propres ressources, c'est-à-dire que vous 
devez engager un spécial iste ou quelqu'un qui devra 
assumer 1 a responsabil ité", 2 

ainsi que Koppel (1983), pour une conduite réussie des activités d'expor-

tation. 

1 

2 

"En 1975, une compagnie décidait d'établ ir son propre 
département  d ' exportai: i on et d'embaucher un manager 
international pour développer son propre programme 

Kalhede, E.J., "The underlying determinants of export orienta-
tion in small manufacturing hrms", Golden Gate University, 
USA, 1 % 5, p. 223. 

Hamilton, P.W., "Going Global -it's easier t han you think", 
Dun & Bradstreet Reports, Vol. 22, no. 3, ~1a e 1984, 
p. 20-22. 



d'exportation. Après 4 ans, les ventes avaient aug-
menté de 95% ••• "3 

7 

Pour Gumpert (1982), l'entrepreneur qui fait des visites person-

nelles à l'étranger et établit des contacts privilégiés en assumant ses 

dépenses, fai t auss i du "travai l indépendant Il , 

"L'approche individuelle de l'entrepreneur tend à 
être plus importante pour les activités d'exporta-
tion". 4 

"L'entrepreneur doit rassembler l'information sur le 
marché, lire les journaux et les bulletins d'affai-
res, voir les librairies locales, les publications 
des banques et des chambres de COfllTlerce et l es don-
nées des Nat i ons -Uni es, de l' OECD et du FMI Il .5 

"Une autre approche, plus coûteuse: vi si ter person-
nellement les pays et explorer les opportunités de 
marchés". 6 

L'entrepreneur qui participe à une exposition, une foire interna-

tionale, liée à son secteur manufacturier, organisée et financée par 

l 'association du dit secteur, agit d'une manière indépendante. 

Il serait fastidieux de citer toutes les démarches possibl es de 

"travai l 

3 

4 

5 

6 

indépendant" qu'une entreprise peut faire pour développer ses 

Koppel, Jacques, "The Quirks of Exporting", In business, 
Vol. 5, no. 2, March-April 1983, p. 26-27. 

Gumpert, David E, "Topics of particular interest to owners and 
managers of smaller business", Growing concerns, Harvard 
Business Review, Vol. 59, May-June 1981, p. 8-10. 

IBIDEM. 

IBIDEM. 
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exportat ions. Il est clair toutefois qulune entreprise qui nlaurait 

jamais eu recours à des services externes serait dans une situation 

parfai te de "trava il indépendant ". 

a.2 Aide privée 

Le recours à l'aide privée peut-être, par exemple, l'utilisation des 

services d'une Maison de commerce (MDC), d'une firme d'exportation, d'une 

firme import-export ou la consultation d'un agent-exportateur indépen-

dant, bref de tous ceux que l Ion peut consulter moyennant rémunération. 

Ici, la responsabilité d'un programme de développement des marchés 

d'exportations ainsi que la stratégie relève principalement des firmes 

offrant les services d'aide. 

Que l ques auteurs que nous citons ci -dessous nous donnent que l ques 

indications de ce que représente l'aide privée: pour Becker et Porter 

(1983), c1est l'emploi d'une firme internationale qui peut satisfaire les 

besoins d'exportations: 

"VOs besoins d'exportation peuvent souvent être 
correctement satisfaits, à coûts et à risques moin-
dres, si vous util isez l'expertise internationale 
d'un service de marketing et de finance d'une ETO".7 

Gumpert et Timmons (1982) traite de l 'utilisation d'une compagnie de 

managment à l'exportation, 

7 Becker, Tom and James L. Porter, "Sal es and Marketing manag-
ments", N.B.R.I., Vol. 131, no. 1, July 4, 1983, p. 44-48. 



liEn faisant appel aux services d'une compagnie de 
management à l'exportation (EMC) , les petites compa-
gnies ne doivent pas être utopistes. Le processus de 
déve l oppement des exportat i ons peut être coûteux et 
difficilell•8 

9 

tandis que Librowicz (1982) parle de l'aide d'un représentant rési -

dant dans le marché à développer, 

IIPour la distribution de ses produits, il est fort 
possible que le producteur québécois décide de faire 
appel à un représentant résidant sur le territoire du 
marché con voitéll .9 

Il est fort probable que l laide privée soit très peu util isé dans 

le contexte québécois. En effet, les frais exigés pour l'aide privée 

peuvent rarement être assumés par les ~1  Un article du D & B Report 

montre que: III a PME nia pas 1 es moyens dl obteni r  l 1 expert i se à l 1 expor-

tation désiréell•10 

Toutefois, cette forme d'aide peut être accessible à la PME, si, par 

exemple, une mais·on de commerce accepte de vendre les produits d'une 

entreprise tout en acceptant de recevoir une rémunération une fois les 

profits réalisés. 

8 Gumpert, David E, IITopics of particular interest to mmers and 
managers of smaller businessll, Growing concerns, Harvard 
Business Review, Vol. 59, May-June 1981, p. 8. 

9 ibr ~ i  Michel, Yvon G. Perreault et Paul D'Aniello, L'ex-
portation et la PI1E: Pourquoi et comment, Edition G. Vermette, 
~l tr a l, 1984, p. 43. 

10 o & B Reports. September/october 1984. p. 49. 
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a.3 Aide publigue 

Ce type dlaide, dans la réalité québécoise, provient du gouvernement 

fédéral ou du gouvernement provincial par le biais de quelques-uns de 

leurs ministères. 

Pour mentionner certains de ces programmes, nous citons une source 

du gouvernement du Québec, 

IILes programmes gouvernementaux dl ai de à 1 1 exporta-
tion: cours et séminaires en commerce extérieur, 
COMEX 50, AP EX-Prospect ion, APEX-Market i ng, ACT! M-
MCEDT, missions hors du Québec (MCEDT, Gouv. Québec); 
le programme dlaide à llexportation de la Société de 
développement industriel (SOI), ~l  du gouverner.Jent 
fédéral, les programmes de la Société pour llexpan-
sion des exportations (SEE) Il 17 

Une brève description de ceux-ci est présentée dans les lignes 

suivantes: Comex 50 est un programme où des étudiants universitaires des 

facultés de comr.Jerce acquièrent une expérience pratique du commerce 

international par un stage dans des organismes privés et, en même ter.Jps 

offrent à ces dernières llexpertise universitaire. Le programme Apex-

Prospection facil ite les premières démarches vers llexportation comme la 

recherche et le développement de nouveaux marchés extérieurs tout en 

fournissant une aide financière substantielle. Apex-Marketing se pré-

sente comme un programme dlaide qui favorise des act·ivités de marketing 

sur une base annuelle pour un marché précis tel que llanalyse de marché, 

le développement d lune stratégie de marketing. r~  se veut un 

17 Gouvernement du Québec, Mi ni stère de 11 i ndustri e et du com-
merce, Les ~1  au Québec; état de la situation, Biblio-
thèque nationale du Québec, Québec, 1987, p. 204-217. 
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programme de coopération entre les PME françaises et québécoises pour la 

conclusion d'accords industriels tout en offrant une aide financière 

intéressante. 

La sor (Société de développement industriel) est un organisme gou-

vernemental qui vise à favoriser le développement économique du Québec en 

offrant, par exemple, de l'aide financière et de l'expertise aux manufac-

turières qui désirent développer leurs exportations. Du côté de l'aide 

publique fédérale, nous retrouvons principalement le prograrrme de déve-

loppement des marchés d'exportations (PDME), à l'intérieur duquel plu-

sieurs sous-programmes sont disponibles pour les entreprises qui veulent 

exporter; l ' établissement de consortiums d'exportation et les activités 

de soutien à l'expansion des exportations sont deux exemples de sous-

programmes d'aide. 

La S.E.E. est une société d'Etat qui vise à faciliter et à accroître 

le commerce extérieur du Canada en fournissant des services d'assurances, 

de garanties, de financement, de consultation et de montages financiers 

aux exportateurs canadiens pour les aider à soutenir la concurrence 

internationale. 

Nous devons préciser que l'aide publique ne se limite pas à l'exis-

tence de programmes. La réglementation gouvernementale (Brasch, 1981), 



"La réglementation gouvernementale peut aussi être un 
facteur de résistance affectant le volume des exporta-
tions",18 

12 

le soutien d'un spécialiste de la fonction publique (Gatt y, 1982), 

ilLe spécialiste du département d'état résume, pour 
1 l entrepreneur, les habitudes, les usages et 1 l éthi-
que des pays visés. Il fournit aussi le profil des 
individus, ce qui coûterait trop cher à une petite 
compagnie",19 

ainsi que les services commerciaux des ambassades et des consulats 

(Librowicz, Perreau1t, D'Aniello, 1984) sont également des formes d'aide 

publique pouvant être utilisées par les PME exportatrices. 

"Les services commerciaux des ambassades et consulats 
étrangers au Canada possèdent souvent une documenta-
tion très utile sur les marchés et 1 'économie du pays 
qu 1 ils rep résentent ".20 

Le type d'aide publique que nous considérons dans notre étude est la 

parti ci pat i on aux programmes "mi ssi ons-export Il du gouvernement du Québec 

(1987) : ce programme "mi ss ions -export Il du Mi ni stère du commerce exté-

rieur et du développement technologique comporte les trois ,volets 

suivants: 

18 

19 

20 

Brasch, John J., Deciding on an organizationa1 structure for 
entry into export marketing", Journal for Small 'Business 
Management, Vol. 19, no. 2, April 1981, p. 5. 

Gatt y, B., "Come on in, the water1s fine", Nation's Business, 
Vol. 70, no. 4, April 1982, p. 31':'38. 

Librowicz, Michel, Yvon G. Perreault et Paul D'Aniello, L' ex-
portation et la PME: Pourguoi et Comment, EditiorlG. 
Vermette, Ottawa, 1984, p. 12. 
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1- La Mission commerciale: 

"Vise à promouvoir la vente de produits québécois et 
à favoriser la négociation d1ententes de distribution 
lors de rencontres organisées à llavance par le 
M.C.E.D.T. avec des gens d1affaires et des représen-
tants gouvernementaux des pays visités".21 

"L1aide financière couvre les frais d1encadrement de 
la mission et une partie des frais de transport des 
participants et de leurs échantillons. Chaque parti-
cipant assume ses autres dépenses".22 

2- La Mission d1accords industriels: 

21 

22 

23 

24 

"Permet la négociation d1accords industriels (enten-
tes sur des échanges de technologie, licences de fa-
brication et de vente, co-participation, etc.) lors 
de rencontres, organisées à llavance par le 
M.C.E.D.T., entre des représentants d1entreprises 
québécoi ses et des partenai res éventuel s. Ces mi s-
sions peuvent comporter des visites de foires 
internationales, des activités de prospection et des 
visites industrielles".23 

"L1aide financière couvre les frais de publicité et 
llorganisation de la mission ainsi qu1une partie des 
frais de transport des parti ci gants qui assument eux-
mêmes leurs frai s de séjour" ~ 

Gouvernement du Québec, "Conrnerce extéri eur et développement 
technologique", Guide des services offerts à llexportateur 
québécois, p. 28. 

IBIDEM. 

IBIDEM. 

IBIDEM. 
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3- La Mission mixte: 

"Elle vise la promotion des exportations et la négo-
ciation d'accords commerciaux ou industriels lors de 
rencontres, organisées à l'avance par le M.C.E.D.T. 
avec des gens d'affaires et des représentants gouver-
nementaux des pays visités, ou lors de foires 
nationales ou internationales d'envergure".25 

"L'aide financière couvre les frais de publicité, 
d'organisation de la mission et du transport des 
échantillons ainsi qu'une partie des frais de trans-
port des participants. Ces derniers défraient le 
coût de leur séjour" .26 

La qualité de ces missions et de l'aide qu'elles apportent n'est 

cependant pas l'objet de notre étude. 

a.4 Autres types 

L'entreprise peut aussi recourir à des services d'information et de 

consultat i on offerts par l es chambres de commerce et autres organi smes 

privés (Librowicz, Perreault, D'Aniello, 1984), 

25 

26 

27 

"Les organismes privés associés aux activités du 
commerce international: Chambre de commerce du dis-
t ri ct de Montréal, Chambre de commerce mi xte, Asso-
ciation des manufacturiers canadiens, Association 
canadienne d'exportation".27 

Gouvernement du Québec, "Commerce extéri eur et développement 
technologique", Guide des services offerts à l'exportateur 
québécois, p. 29. 

IDEM, p. 30-31. 

Librowicz, Michel, Yvon G. Perreault et Paul D'aniello, L'ex-
portation et la PME: Pourquoi et Comment, Edition-G. 
Vermette, Ottawa, 1984, p. 12. 
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Les institutions financières peuvent également offrir de l'aide aux 

PME par l'entremise de leur département international (Vesper, Vorhies, 

1979) en présentant des contacts-clés; 

Il le département international des banques était 
souvent vu corrme des contacts-clés ll

• 28 

Elles peuvent aussi servir des facilités de crédit bien que cet 

élément ne soit pas lié uniquement au secteur des exportations (Banque 

Royale du Canada, 1975), 

IIDes facilités de paiement consenties aux clients 
étrangers peuvent vous donner un avantage déterminant 
sur vos concurrents Il .29 

Enfin, il existe certainement d'autres types d'aide que nous ne 

mentionnons pas â cause de la non-connaissance de ceux-ci. 

B. PME 

pays. 

Il existe plusieurs définitions de la PME qui varient selon les 

b.1 Bureau de la statistique du Québec 

Il Toute soci été inscrite au fi chi er du recensement 
des manufacturi ères doit avoir: entre 5 et 199 
employés et [ ••• ] moi ns de 2,7$ mill ions, en doll ars 
courants, de va leur ajoutée manufactu ri ère en 1971, 

28 Vesper, Karl H. and Kenneth A. Vorhies, IIEntrepreneurship in 
foreign trade ll

, JSBM, Vol. 17, no. 2, April 1979, p. 5-1l. 

29 Banque Roya le du Canada, IIExportat i on-i mportat ion: perceptions 
de profits ll

, Banque Royale du Canada, Toronto, 1975, p. 14. 



moins de 4$ millions en 1975, moins de 5$ millions en 
1978".30 

"Une société peut avoir un ou plusieurs établisse-
ments mais les critères d'admissibilité sont pour le 
total des établ i ssements possédés par chaque 
société".31 

16 

b.2 Ministère de l 'industrie et du commerce 

30 

31 

32 

"Le Ministère de l'industrie et du commerce du Québec 
utilise 3 critères pour définir la PME. Le premier 
critère est une mesure de la main d'oeuvre occupée, 
soit le nombre d'employés d'une entreprise. Le 
deuxième critère est la taille de l'actif d'une 
entreprise. Le dernier critère considère le secteur 
d'activité de l'entreprise".32 (Voir tableau 4 et 5 
ci-dessous). 

Bureau de la statistique du Québec, Statistiques rincipales 
des PME du secteur manufacturier au Quebec, aout 983, p. 1. 

IDEM, p. 2. 

Sallenave, Jean-Paul, La PME face aux marchés étrangers, Gaétan 
Morin éditeur, 1978, p. 27. 



TYPE D'ENTREPRISE 

Art i sana 1 e 

Petite 

Moyenne 

Tableau 1 33 

Définition d'une PME 

Ministère de l'industrie et du corrmerce 

gouvernement du Québec 

Secteur manufacturier 

NOMBRE D'EMPLOYES ACTIFS CANADIENS 

0-4 - de 200 000$ 

5-49 - de 1 500 000$ 

50-199 - de 6 000 000$ 

33 IDEM, p. 28. 



Tableau 2 34 

Définition d'une PME 

Ministère de l'industrie et du commerce 

gouvernement du Québec 

Secteur tertiaire 

TYPE D'ENTREPRISE NOMBRE D'EMPLOYES VENTES $ CANADIEN 

Artisanale - 3 200 000$ 

Petite - la - 1 000 000$ 

Moyenne - 30 - 5 000 000$ 

b.3 Ministère d'état canadien aux petites entreprises 

"Le ministre d'état délégué aux petites entreprises du Canada défi-

nit comme suit la petite entreprise: 

34 

"Une firme qui a un propriétaire indépendant et qui 
n'est pas dotée des structures de direction carac-
téristiques des grandes corporations développées. 
Cette définition s'applique généralement aux firmes 
qui ont moins de 100 employés dans le secteur de la 

IDEM, p. 28. 



fabrication et, dans les autres secteurs, à celles 
qu i en ont moi ns de 50". 35 

b.4 Autres définitions 

35 

36 

ilLe Japon définit la PME en se servant de critères 
comme le nombre d'employés, le capital-actions et le 
secteu r dl act i vités ".36 

IDEM, p. 28. 

IDEM, p. 29. 

19 



Tableau 3 

Critères de définition de PME Japonais 

SECTEUR CAP ITAL-ACTIONS -EMPLOYES 

Manufactures 
Exp 1 oitat i on des 
ressources de la terre 
Construction 

Commerce de gros 

320 000$ 

96 000$ 

Commerce de détail 32 000$ 

37 

38 

39 

"Aux Etats-Unis, le "Small Business Act Il définit la 
PME COnIne étant une entreprise à propriétaire indé-
pendant" non domi nante dans son secteur dl acti-
it s ~  

liEn France, la PME manufacturière est définie par le 
décret des sociétés conventionnées du 9 janvier 1959. 
-Sont des' PME, les entrepri ses manufacturi ères dont 
les capitaux propres sont inférieurs à la millions de 
francs et dont le personnel ne dépasse pas 500 
emp 1 oyés ".38 

liEn Allemagne, la petite entreprise est une organisa-
tion de moins de 100 employés".39 

IDEM, p. 29. 

IBIDEM. 

IBIDEM. 

300 

100 

50 



"Au Danemark, elle est une organisation de 20 em-
ployés ".40 

b.5 Choix de la définition d'une PME 

21 

Nous définissons la PME en fonction du nombre d'employés; elle en 

aura entre 5 et 199. Ce nombre est désaisonnalisé, c'est-à-dire qu10n 

tient compte que des employés réguliers. 

Les PME étud i ées sont aut onomes et ne sont pas des fi 1 ia 1 es; e 11 es 

sont manufacturières, c'est-à-dire qu'elles font partie de la classifica-

tion numérique (CAE) des industries manufacturières du Québec éditée par 

le Bureau de la statistique du Québec. (Voir Annexe II) 

L'établissement de production des PME est au Québec. Dans le cas où 

il y a plusieurs établissements de la même entreprise au Québec, c1est 

. 1 l ensemble des unités qui forme la PME québécoise. Cette défi nit ion 

exclut un établissement de production situé en Ontario ou ailleurs dont 

la société-mère est au Québec (même si les intérêts sont québécois). 

Enfin, les PME que nous analysons sont exportatrices. Selon le 

Petit Robert, l'IlAction d'exporter est une sortie de marchandises na-

tionales vendues à un pays étranger" 41 ; ainsi, une PME manufacturière, 

exportatrice sera une entreprise qui a vendu un bien, semi-fini ou fini, 

hors du Canada. 

40 

41 

IBIDEM. 

Le Petit Robert, Dictionnaire de la langue française, p. 662. 
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Bref, la PME que nous étudions est une entreprise manufacturière 

exportatrice québécoise ayant entre 5 et 199 employés et dont les expor-

tations sont directes. 

c. Performance à l'exportation 

Les lectures que nous avons faites nous donnent plusieurs mesures de 

"l a performance à l'exportation". 

D'abord, Roux et Reffart (1981) définissent la performance à l'ex-

portation corrune un "profil consolidé à l'exportation"; ce profil s'éla-

bore à partir de cinq (5) critères: le leadership à l'exportation, 

l'indice de concentration ou de dispersion des exportations (indice de 

Hinderfhal), l'indice de rotation des pays clients, le chiffre d'affaires 

des exportations par rapport au chiffre d'affaires total et le pourcen-

tage sur les trois derniers exercices financiers du chiffre d'affaires 

des exportations par rapport au chiffre d'affaires total. Nous n'avons 

pas retenu cette défi niti on étant donné que not re recherche n'est pas 

orientée vers l'étude d'un profil d'exportation. 

Dubary et Cardot (1981) ont défi ni 1 a performance conme 1 a "propen-

sion" à exporter. Pour ces auteurs la propension est le ratio du 

chiffre d'affaires des exportations par rapport au chiffre d'affaires 

total. Nous n'avons pas retenu cette définition parce que cette mesure 

ne semble pas appropriée à notre étude. Bien que l'application mathéma-

tique de cette mesure soit exacte, celle-ci ne représente pas un élément 

dynamique de la croissance de l'activité de l'exportation. 
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Delacroix (1984), dans une étude portant sur l'agriculture améri-

caine, a utilisé conme définition de la performance à l'exportation le 

pourcentage des exportations agricoles en fonction du nombre de travai l -

leurs agricoles et ce par rapport au nombre global de travailleurs améri-

cains. Bien que cette définition soit intéressante, nous ne la retenons 

pas car nous avons besoin d'une définition montrant autre chose que des 

agrégats. 

Lessard et Denis (1983) ont proposé de considérer les ventes à 

1 'exportat i on par rapport aux ventes totales de l' entrep ri se. C et te 

définition se rapproche de celles de Delacroix, de Dubary et de Cardot, 

propositions que nous n'avons pas retenues. De plus, il n'est pas pré-

cisé si les données sont brutes ou réelles et/ou nettes ou nettes 

réelles. 

Becker et Porter (1983) donnent une définition de la performance 

tellement agrégée que nous ne pouvons pas l'util iser dans notre recher-

che. Pour eux, il s'agit des exportations américaines manufacturières 

par rapport à l'ensemble des biens manufacturés transités internat iona le -

ment. 

La définition de la performance à l'exportation qui nous a le plu s 

intéressé et de laquelle nous nous sommes inspirés est celle énoncée par 



24 

le Conseil économique du Canada (1973-74). La performance est défi ni e 

comme le "taux de croissance annuel moyen brut des exportations".42 

Cette définition demeure incomplète pour nous car, pour chacune des 

entrepri ses manufactu ri ères, nous au rons des données pour chaque année 

d'opération à l'exportation; l'ensemble des PME nous donnera un ensemble 

de données di sparates que nous avons représentées hypothétiquement dans 

le tableau suivant: 

42 Conseil économique du Canada, "Objectifs économiques et indica-
teurs soci aux", lQe exposé annuel, p. 37, et ne exposé 
annuel, 1973-1974, p. 14. 



Tableau 4 

Données hypothétiques 

du taux brut de croissance annuel 

pour troi s PME 

-1re an. 2e an. 3e an. 4e an. X 

~l  1 année 5 % 3 % la % 18 = 6 % 
de base "3 
export 

Pt1E2 année 8 % 5 % 3 % 16 = 5.33 % 
de base j 

export 

PME3 année 7 % 2 % 20 % 29 = 8.33 % 
de base j 

export 

Nous avons décidé d'utiliser une moyenne de toutes les années (ce 

que vous pouvez voir au tableau 4, à la colonne "X"). Ainsi, nous avons 

une donnée pour chaque firme et nous pouvons établir des classes de 

performance. Le choix de notre définition de la performance est le 

suivant: 

la moyenne des taux bruts de croissance annuels pour toutes 

les années d'opération à l'exportation. 

Ce choix nous amène à tenir compte de quatre (4) considérations 

méthodologiques. Premièrement, nous aurons à recueillir des pourcentages 
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annuels (%); ces pourcentages proviennent des firmes de nos échantillons 

et chacune de celles-ci nous fournit le pourcentage annuel de croissance 

des exportations qu'elle a enregistré depuis qu'elle exporte, et ce 

jusqu'en 1986; nous obtenons ces pourcentages à l'aide d'une question 

(no. 20.a)*; nous demandons au répondant de calculer le pourcentage de 

l' augmentat ion d'une année donnée par rapport à l'année précédente et 

cette opération convient pour toutes les années d'exportation et pour 

toutes l es fi rmes; enfi n, nous établi ssons l a moyenne "X" par fi rme à 

parti r des taux de croi ssance annuel s obtenus. Deuxi èment, 1 es pour-

centages seront exprimés en termes bruts, c'est-à-dire, cela implique 

que les pourcentages recueillis seront l'expression de la variation en 

pourcentage du chiffre d'affaires-export d'une année par rapport à 

l'année précédente et tel pourcentage inclue l'effet de l'inflation et de 

la variation de la quantité. Troisièmement, la première année d'opéra-

tion à l'exportation sert d'année de référence pour le calcul de la 

deuxi ème année. Enfin, la moyenne, dans la définition de la perfor-

mance, est la somme des taux bruts de croissance annuelle pour toutes les 

années d'exportation, divisé par le nombre total d'années d'exportation. 

D. Hypothèse de travail 

Nous savons que l a PME possède différentes avenues pour accroître 

ses exportations. Elle peut réaliser un travail indépendant et/ou 

utiliser l'aide privée et/ou l'aide publique. Ce dernier type d'aide 

offre à la pr'IE un choix varié de programmes d'aide gouvernementaux liés 

parti cul ièrement au domaine des exportations. 

* Pour le groupe contrôle cette quest i on dif fère pour la formu l at ion. 
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A llintérieur de notre recherche, le type dlaide publique que nous 

étudions sont les programmes IIMissions-exportll du ~li ist re du Commerce 

extéri eu r et Oéve l oppement techno l ogi que du gouvernement du Québec. Ce 

programme contient trois volets: la mission corrmerciale, la mission 

dlaccords industriels et la mission mixte. 

Notre attent i on su r ce programme IIMi ss ions -export Il porte uni quement 

sur leur utilisation ou non par rapport à la performance-export. Ainsi 

llhypothèse de travail que nous soutenons renferme un critère de division 

dichotomique: l lutilisation ou non des missions dlexportation. 

En effet, nous supposons que l es PME exportat ri ces qu i ont ut il i sé 

au moins une fois les programmes IImissions-exportll devraient obtenir une 

meilleure performance que celles qui nlont jamais utilisé ces IImissions-

exportll• Pourquoi? Parce que nous pensons que les firmes qui utilisent 

les missions-export se donnent un outil différent et possiblement supplé-

mentaire pour développer leurs marchés dlexportation alors que celles qui 

nlutilisent pas les missions font un travail indépendant et/ou comptent 

sur llaide privée. Le travail indépendant et/ou llaide privée peut aussi 

être utilisé par la firme qui emploie les IImissions-exportll• 

* 

Ainsi notre hypothèse est la suivante: 

IILes PME manufacturières exportatrices québécoises les 
plus performantes à llexportation sont celles qui ont 
utilisé les missions du programme IImissions-exportll du 
j'linistère du commerce extérieur et ,développement tech-
nologique du gouvernement du Québec.lI

'" 

Il faut noter que cette hypothèse tient compte du fait que les ~1  

manufacturières peuvent avoi r recours aux serv i ces des miss ions 
dlexpor:ation du MECOT du gouvernement du Québec autant qulelles le 
dés i rent. 
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E. CONCLUSION 

Dans ce chapitre, nous avons él aboré un cadre conceptuel qui est 

restri ct if par rapport à l' ensemb le des él éments que peut conteni r le 

domaine des exportations. 

Le développement des marchés d'exportation des firmes exportatrices 

repose sur un CLJntenu plus complexe en réalité que l'unique utilisation 

ou non d'un programme d'aide publique. Si nous faisons la vérification 

du processus historique du développement des exportations de chaque firme 

exportatrice, nous pouvons faire ressortir des éléments semblables mais, 

à la limite, chacune de ces PME présenterait un profil personnel diffé-

rent de celui des autres firmes. 

Il y a des PME dont le chiffre d'affaires provient en totalité des 

exportations et d'autres en partie. Comnie nous l'avons ment i onné au 

début de notre ouvrage, il existe de nombreuses variables qui influencent 

le développement des exportations et celles-ci peuvent agir ensemble. De 

plus, ces vari ab les n'ont pas toutes l a même importance par rapport à 

chaque PME et par rapport au contexte économique. 

Une analyse plus poussée du processus de développement des marchés 

d'exportation nous amènerait non seulement à identifier, décrire et 

pondérer la présence de variables explicatives mais également à connaître 

les déta il s p réci s de ce processus de développement; par exemp 1 e, la 

stratégie utilisée, les réactions face aux changements, l'utilisation et 

l'exploitation des variables explicatives dans un contexte dynamique 

favorable ou défavorable, etc. 

Dans le prochain chapitre, nous décrirons la méthodologie que nous 

avons utilisée. 



CHAP ITRE II 

METHODOLOG lE 

A. Population, échantillon et test 

La population à laquelle nous faisons référence est l'ensemble des 

PME manufacturières exportatrices du Québec. 

La population que nous étudions est le groupe de petites et moyennes 

ent rep ri ses manuf actu ri ères exportatri ces du Québec, secteu rs manufac-

turiers suivants: la machinerie, le bois, les produits métalliques. Les 

PME de nos échantillons sont dispersées géographiquement sur le terri-

toire de la province de Québec. 

L'échantillon contient deux groupes de quatorze (14) firmes: un 

premier échantillon de quatorze (14) PME forme un groupe d'entreprises 

qui n'ont jamais utilisé les services des missions, soit le groupe con-

trôle (GC); l'autre échantillon constitue le groupe MEP, soit des PME 

qui ont utilisé les services d'au moins une (1) mission d'exportation. 

L'échantillon MEP a été construit à partir des dossiers que le MCEDT 

possède à ses bureaux. Nous avons regardé environ 200 dossiers; nous 

avons retenu près de cinquante (50) PME qui répondaient au critère "uti-

lisation des programmes missions-export". Lorsque nous avons fait la 

revue des dossiers, nous avions deux caractéristiques à respecter. 
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D'abord l'entreprise devait avoir entre ~ et 199 employés; ensuite, elle 

devait se situer dans les secteurs du bois, de la machinerie et des 

produits métalliques. 

Pourquoi ces trois (3) secteurs manufacturiers en particulier? Nous 

avons d'abord discuté avec la direction du programme des missions concer-

nant le projet d'étude. A la suite de cette discussion, il apparaissait 

plus facile d'étudier ces secteurs parce que ceux-ci offraient une popu-

lation de PME plus grande, donc un plus grand bassin pour obtenir notre 

échantillon. Les autres secteurs présentaient une population restreinte. 

Pour obtenir les données de l'étude, nous avons élaboré un question-

naire (Voir Annexe 1). 

Nous avons rencontré deux (2) entrepreneurs avec qui nous avons 

réalisé un pré-test. Le résultat de ce dernier s'est révélé positif. En 

effet, les questions que nous avons posées nous ont permis d'obtenir les 

informations dont nous avions besoin pour nos deux (2) groupes d'entre-

prises. 

A la suite de ce pré-test nous avons communiqué par téléphone avec 

les présidents des entreprises de notre échantillon du groupe MEP. Nous 

leur avons exposé les buts du questionnaire qu'ils recevraient par la 

poste, nous leur avons demandé de le compléter et de le retourner dans 

l'enveloppe affranchie. 

Des 40 questionnaires expédiés, seulement huit (8) ont été retournés 
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dont quelques -uns êta i ent i ncomp 1 ets. C' êta it alors presque un échec. 

Un délai de deux (2) semaines n'a donné aucun résultat. 

Pour remédier au problème, nous avons pris l'initiative de recommu-

niquer avec les entrepreneurs. Dès le début de l'appel, nous leurs 

demandions un moment pour répondre aux questions. Nous avons aussi posé 

toutes les questions et obtenu les réponses que l'entrepreneur pouvait 

fournir. L'approche était facilitée par le fait que l'entrepreneur avait 

une copie du questionnaire. Nous avons procédé ainsi jusqu'à ce que nous 

ayons atteint le nombre d'entreprises que nous nous étions fixé, soit 

quatorze (14) pour le groupe MEP, (nombre arbitraire). 

Nous avons répété l'opération pour les quatorze (14) entreprises du 

groupe-contrôle (GC). Pour ce dernier groupe, nous avions auparavant 

sélectionné soixante-quinze (75') PME exportatrices* dans les mêmes 

secteurs que ceux du groupe ~l  en gardant 1 es r"êmes proporti ons pour 

chacun des secteurs. 

Nous avons envoyé une liste au MCEDT afin d'être certain que ces ~  

n'avaient jamais utilisé de "missions-export" du MCEDT. Environ trente 

(30) de ces PME n'y avaient jamais participé. 

De ces trente (30), quatorze (14) (nombre arbitraire) ont été rete-

nues pour former le groupe-contrôle, afin d'avoir un nombre équivalent à 

celui du groupe HEP. 

* Ces entrepri ses ont été pri ses dans le "Répertoi re des produits 
offerts à l'exportation 1984 du CRIQ", dépôt à la bibliothèque 
nationale du gouvernement du Québec. 
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Nous avons intentionnellement choisi les mêmes secteurs manufactu-

riers pour les deux échantillons (une caractéristique commune) afin de 

comparer 1 a performance à 11 exportat i on de fi rmes (util i satri ces et non 

utilisatrices des "missions-export") qui évoluent dans le même contexte 

économique. 

Le choix des PME de nos échantillons siest fait sans que nous 

tenions compte de la répartition géographique des marchés dlexportation. 

B. Le guestionnaire 

Vous trouverez une copie du questionnaire en Annexe 1. Celui-ci se 

divise en trois (3) parties. 

b.l Bloc dlinformation générale 

Le bloc de 11information générale du questionnaire nous permet de 

contrôler les caractéristiques des échanti11ons* que nous étudions. 

Les questions 1 à 7 sont de nature générale, elles nous permettent 

de retourner vers les entreprises si clest nécessaire. Nous demandons le 

nom de 1 lentreprise, 1 ladresse, le numéro de téléphone, etc. 

* Echantillon 1: PME manufacturières et exportatrices qui ont utilisé 
au moins une mission dlexportation publique (MEP). 

Echantillon 2: PME manufacturières et exportatrices qui nlont 
jamais utilisé une mission dlexportation publique (MEP). 

Population: PME manufacturières et exportatrices du Québec prises 
dans les secteurs du bois, de la machinerie et des produits métalli-
ques. 
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Les entreprises que nous étudions embauchent entre 5 et 199 em-

ployés. Les questions 8, 9, 10 permettent de vérifier si le nombre 

d'employés des firmes répond aux critères fixés. 

La question Il détermine le secteur manufacturier. 

La question 12 a été posée parce que nous voulions voir si les sous-

secteurs de nos échantillons s'apparentaient. Nous nlen avons pas tenu 

compte dans les résultats. 

Les questions 13 et 14 nous permettent de vérifier si les manufactu-

ri ères que nous étudi ons sont des exportatri ces. Ces derni ères se 

divisent en deux groupes: le premier groupe est formé de celles qui ont 

utilisé au moins une fois, depuis qu'elles opèrent sur les marchés d'ex-

portation, une mission d'exportation publique offerte par le Ministère du 

commerce extéri eur du gouvernement du Québec; le deuxi ème groupe est 

formé de celles qui nlont jamais utilisé ce type de programme. 

La question 15 nous permet d'éviter que deux entreprises répondantes 

soient des filiales. 

filiale. 

Nos résultats ne révèlent l a présence dl aucune 

b.2 Bloc d'information principale 

Le bloc d'information principale est la partie des données recueil-

lies qui nous permettra de vérifier notre hypothèse de travail. 

D'abord, pour chacune des PME, nous voulons connaître la première 

année où les exportations ont réellement débuté (question 16); ensuite, 
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nous devons connaître la première année d'utilisation d'une ~l  pour 

chacune des PME faisant partie de l'échantillon MEP (question 17). Ces 

deux éléments permettent de voir si les PME ont utilisé une ou des MEP 

avant d'avoir exporté pour la première fois. Cela est important puisque 

les missions ont peut-être été le déclencheur des exportations. 

Nous devons aussi connaître le nombre d'années total d'activités 

d'exportation des PME (question 18). Puisque nous regardons la perfor-

mance à l'exportation, due à l'utilisation des "missions-export", pour 

chaque année, pour chaque MEP, il faut obtenir les données de l'ensemble 

des années d'opération. 

La question 19 nous permet de connaître les années où les MEP ont 

été utilitées. De plus, pour chacune des années où il y  a eu recours à 

des MEP, nous devons obtenir le nombre de missions et les analyser sépa-

rément (question 19). 

La questi on 20.a sert à connaître la performance pour toutes les 

années d'exportation. La question 20.b a été posée à titre d'information 

pour analyse, et aucun des répondants n'a pu fournir une réponse adéquate 

à la question 20.c. 

Les questions 21.a et 21.b ne sont pas essentielles, mais elles nous 

donnent l'opportunité de vérifier si le nombre de NEP utilisées l'année, 

d'utilisation et la fréquence d'utilisation annuelle sont cohérents. 

La question 22 nous permet d'obtenir la part attribuée en pour-

centage aux variables contribuant au développement des exportations. Les 
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réponses obtenues se sont concentrées sur deux variables principales: le 

travail indépendant (1re ligne) et les "missions-export" (2e 3 ligne). 

Les questions 23,24,25,26, vérifient le lieu de la réalisation d'une 

MEP ainsi que l'origine nationale des hOf11Tles d'affaires et des représen-

tants gouvernementaux. Ce 1 a nous permet de vérifi er si 1 es rencontres 

d'hommes d'affaires et des représentants gouvernementaux sont biens dus à 

une MEP. Les réponses à ces questions furent plus ou moins clai res et 

préci ses. 

b.3 Bloc-complémentaire 

Nous avons posé quelques questions complémentaires (questions 27 à 

35) • 

Par exemple, nous voulions savoir si les entrepreneurs avaient 

apprécié les missions d'exportation, s'ils continueraient à les utiliser, 

s'ils voyaient des améliorations pertinentes à leur apporter et si, selon 

eux, les MEP sont vraiment importantes pour le développement de leurs 

exportations. 



CHAP ITRE III 

DESCRIPTION ET ANALYSE DES RESULTATS 

A. Description des résultats: 

Les résultats de nos échantillons sont présentés sous forme de 

tableaux, en données groupées. 

a.l Formes juridiques d'entreprises (Tableau 5) 

Le tableau nous révèle que 82.04% des répondants, la très grande 

majorité, sont des sociétés par actions. Les autres formes juridiques 

sont très peu présentes. 

Société Coopérative 
par act ions 

GR MEP 10 
GR C 13 

TOTAL 23 

% du 82.04% 
TOTAL 

Tableau 5 

Type d' ent rep ri se 

Société en 
commandite 

1 

1 

3.5% 

Société nom 
collectif 

l 

1 

3.5% 

Propri étai re 
uni que 

2 
1 

3 

10 .6% 



GR MEP 

GR C 

TOTAL 

% du 
TOTAL 
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a.2 Propri été de l'entrepri se (Tableau 6) 

Ici, nous remarquons que la majorité des entreprises appartiennent a 

des capitaux québécois. 

Dans les autres cas, les capitaux sont Canadiens (autres que québé-

coi s) et Amé ri ca i ns • 

Tableau 6 

Propriété de l'entreprise 

Contrôle québécois Aut res 

11 3 

14 

25 3 

85.7% 14.3% 

a.3 Langue maternelle du répondant (Tableau 7) 

92.8% des répondants, l a très grande part, avai ent comme langue 

maternelle le français. Il s'agissait du président ou du vice-président 

de l'entreprise. 
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Tableau 7 

Langue maternelle du répondant 

Français Autre 

26 2 

92.8% 7.2% 

a.4 Nombre total d'employés par classe (Tableau 8) 

Les données qui apparaissent sur ce tableau montrent que la plupart 

des entreprises sont dans les groupes de petite taille. En effet, 53.5% 

ont entre 5 et 49 employés. Environ 29.6% des entreprises occupent plus 

de cent travailleurs. 

La présence des entreprises de petite taille (5-49 employés) est 

plus importante dans le groupe contrôle que dans le groupe MEP. Dans ce 

dernier groupe la répartition des PME dans chaque classe d'employés est 

assez semblable. 
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Tableau 8 

Nombre total d'employés 

par classe et Test de Mann-Whitney 

Classe Nombre Nombre Nombre Pourcentage 
( Ol~  (Gr MEP) (GR C) Total des entrepri ses 
o 1 ~ OY ) d'entreprises d'entreprises 

5-49 5 10 15 53.5% 

50-99 3 2 5 17.9% 

100-149 3 1 4 14.8% 

150-199 3 1 4 14.8% 

Total-firmes 14 14 28 100 % 

Test Mann-Whitney R1=253 R2=125 
U1=34 U2=148 

Nous avons fait un test de Mann-Whitney qui r.1ontre une différence 

significative du nOr.1bre d'employés entre les groupes. 

Nous avons calculé le coefficient de Spearman* pour vérifier le 

type de corrélation entre le nombre d'employés et la performance. 

* Voir Annexe V. 



Total: 

% du 
TOTAL 

40 

Les calculs portaient sur les deux échantillons, dlabord pris séparément 

et pui s ensemb 1 e. Dans tous 1 es cas, 1 1 hypothèse Ho (Ho= Il ni y a pas de 

corrélation) est rejetée. Ainsi, nous pouvons conclure qulil existe une 

corrélation entre le nombre dlemployés des firmes et la performance et 

plus précisément, nous avons une forte corrélation négative (Rs=-0,8 ) 

pour le groupe MEP, une corrélation positive (Rs=0,32) pour le groupe 

contrôle et une faible corrélation positive (Rs=O,07) pour les deux 

groupes pris ensemble. 

a.5 Secteurs manufacturiers (Tableau 9) 

La plupart des entrep ri ses de nos échant i 11 ons se retrouvent dans 

les secteurs du bois, de la machinerie et des produits métalliques 

(96.5%). La répartition du nombre dlentreprises par secteurs est à peu 

près équivalente. 

Tableau 9 

Secteurs manufacturiers 

des répondants 

Bois Chimiques et Produits Machinerie 
produits connexes métalliques 

8 1 9 10 

28.5% 3.5% 32.1% 35.9% 
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Au tableau 10, nous avons les résultats de la moyenne des deux 

échantillons de la distribution des performances ainsi que les données du 

test Mann-Whitney et du test "Runs ". 

Le test "Runs" que nous avons fait, nous donne que les échantillons 

que nous possédons ne sont pas aléatoires. 

Les résultats du test de Mann-Whitney sur les moyennes nous révèlent 

que l'hypothèse Ho n1est pas rejetée. En d'autres termes, les moyennes 

des distributions de performance des deux échantillons ne sont pas signi-

ficativement différentes. 

Tableau 10 

Moyenne de la distribution des performances 

et test Mann-Whitney 

ECHANTILLONS GR MEP GR C 

X 11.03 18.2 

test R1=198 R2=180 
Mann-Whitney U1= 89 U2= 93 

test "Ru ns " Echantillons non al êatoi res 
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a.7 Performance à l'exportation 
et nombre d'entreprises (GRMEP et GRC) 

a.7.!. Valeurs arbitraires <10% et~1 % 

En étudiant les données du tableau Il, nous observons que 38.5% 

des entreprises du groupe-contrôle ont eu une performance inférieure à 

10% et que 61.5% d'entre elles ont une performance plus grande ou égale 

à 10%. 35.7% des entreprises du groupe MEP ont obtenu une performance 

inférieure à 10% et 64.3% supérieure ou égale à 10%. 

Tableau 11 

Performance à l'exportation 

( <. 10% et ~/ 10%) 

et 

Nombre d'entreprises 

(gr MEP et gr C) 

PERFORMANCE NOMBRE D'ENTREPRISES 

% de croissance GR MEP GR CONTROLE 

'-10% 5 5 

~ 10% 9 8 

TOTAL 14 TOTAL 13 
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a.7.2. Valeurs arbitraires 15% et 15% 

Les données du tableau 12 nous montrent que 57.1% des firmes du 

groupe MEP ont une performance inférieure à 15% et que 42.9% ont 15% et 

plus. Les entreprises du groupe contrôle qui obtiennent moins de 15% 

représentent 42.8% de l'ensemble tandis que 57.2% ont 15% et plus. 

PERFORMANCE 

% de croi ssance 

1.. 15% 

~ 15% 

Tableau 12 

Performance à l'exportation 

({.15% et~ 15%) 

et nombre d'entreprises 

NOMBRE D'ENTREPRISES 

GR MEP GR Contrôle 

8 6 

6 7 

TOTAL 14 TOTAL 13 

Est-ce que les résultats que nous obtenons sont significatifs? Nous 

procédons aux tests dans la section suivante. 
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B. Analyse des résultats: 

b.1 Test d'hypothêse 
(Test de Yates: ~1 % et~1 %) 

En supposant que nos échantilluns sont aléatoires et que le nombre 

d'entreprises est égal ou plus grand que 50, en utilisant le test du Xp 

et les valeurs arbitraires de L..10% et;>; 10%, nous cherchons à savoir si 

les données que nous avons obtenues sont ou non significatives. 

La valeur calculée du Xp est de 0,04*. La comparaison avec la 

valeur théorique est pour un (1) degré de liberté* et c( = 0,10 égale à 

2,706. 

Donc, le test montre que les résultats ne sont pas significatifs 

dans tous les cas. 

Ainsi, notre hypothêse de travail nlest pas confirmée. 

Cela nous mêne à dire que, pour un niveau de confiance de 10% avec 

un (1) degré de liberté, les entreprises exportatrices qui ont utilisé 

les "missions-export" du MCEDT nlont pas obtenu une performance signifi-

cativement supérieure à celle des PME qui nlont pas utilisé ces 

"missions-export". 

* Pour les résultats, voir l'annexe III, 1er cas. 
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b.2 Test d'hypothèse 
(Test de Yates: 15% et 15%) 

Nous venons de constater que notre hypothèse ne se confirme pas avec 

un niveau de confiance de 10% et des valeurs arbitraires de 10% et 10%. 

Les résultats seraient-ils les mêmes si les valeurs arbitraires 

avaient été 15% et 15%? 

La valeur calculée obtenue est 0,22*. Comme dans la section précé-

dente, la valeur théorique pour un (1) degré de liberté avec = 0,10 est 

2,706. 

Donc, l' hypothèse de travai ln' est pas confi rmée. 

b.3 Autres résultats avec X 
et un classement selon ~es marchés 

Désirant pousser plus avant notre anlayse, nous avons regardé .nos 

résultats selon les marchés.** Nous avons app li qué un test de Mann-

Whitney par rapport au marché américain***. Les résultats montrent qu'il 

n'y a pas de différence significative de la performance entre les échan-

tillons. 

* Pour les résultats, voir l'annexe III, 2e cas. 

** Notez que l'information selon les marchés, bien qu'il n'y ait pas eu 

une question spécifique à ce sujet, a été obtenue lors de l'enquête. 

*** Pour les résultats, voir l'annexe IV, 1er cas. 
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Egalement, nous avons fait un test de X2 de Yates en considérant 

deux (2) marchés pour les entreprises: les marchés USA et les marchés 

autres qu'américains. Les résultats* montrent qu'il existe une dif-

férence significative de la performance. 

Lorsque nous avons recuei 11 i l es données de nos répondants, il se 

dégageait assez cl ai rement que les entrep ri ses du groupe-contrôl e déve-

loppaient essentiellement leurs exportations vers le marché américain 

tandis que les PME du groupe MEP se tournaient vers des nouveaux marchés 

(en plus du marché américain), puisque le principal objectif des 

"missions-export" était d1amener les entreprises à développer leurs 

exportations vers des marchés autres que celui des Etais-Unis. 

* Pou r les résu ltats, voi r l'annexe IV, 2e cas. 
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En sorrune, nous pouvons di re que les résultats des tests montrent 

qu'il existe une différence significative seulement dans le cas où les 

firmes sont analysées en fonction de deux (2) marchés séparés. Dans les 

autres cas, il n'existe pas de différence significative de la perfor-

mance. 

b.4 Autres résultats secondaires 

Pour le groupe MEP, c'est-à-dire les entreprises qui ont utilisé au 

moins une mission d'exportation publique nous avons obtenu les résultats 

suivants: 

- 4.3..9% des PME répondantes croi ent que 1 a croi ssance de 1 eurs 

exportations est clairement due à l'aide des missions. Pour les entre-

prises concernées ici, les missions ont été le déclencheur des activités 

d'exportations qui se sont poursuivies par la suite. Cela explique notre 

résultat. 

- 56.1% des entreprises attribuent la croissance de leurs exporta-

t i ons au trava il indépendant. Là, nous retrouvons les entrep ri ses dont 

les marchés d'exportations se situent aux Etats-Unis. 

- Pour toutes les autres variables nous n'avons pas obtenu le 

pourcentage de la contribution aux exportations puisque durant l'enquête 

l'entrepreneur ne pouvait pas mesurer l'impact de celles-ci. 

Pour le groupe-contrôle, c'est-à-dire les entreprises qui n'ont 

jamais utilisé de missions d'exportation publiques, nous obtenons que: 
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- 64.2% des entreprises croient que la croissance brute du volume de 

leurs exportations est attribuable au travail indépendant qu'elles ont 

fait. Ces firmes ont développé largement leurs exportations aux Etats-

Unis. 

- 7.1% ont expliqué la croissance de leurs exportations par l'aide 

d'une firme qui exportait déjà, 21.5% attribuent cette croissance à un 

contrat au hasard et 7.2% à une mission étrangère en visite dans leur 

région. 

- Pour les autres variables nous n1avons pas obtenu le pourcentage 

de contri but i on au développement des exportat ions pui sque comme dans le 

cas précédent, l'entrepreneur ne pouvait pas fournir cette information. 

On peut observer que le marché américain intéresse la majorité des 

PME (18/28 entreprises). D'abord, les PME du groupe-contrôle sont toutes 

présentes sur le marché américain; ensuite la majorité des entreprises du 

groupe MEP, même si quelques-unes d'entre elles sont présentes sur 

d'autres marchés, développent leurs exportations aux Etat-Unis. 

Différents facteurs peuvent exp li quer ce phénomène. DI abo rd, la 

proximité du marché américain permet aux PME manufacturières exporta-

tri ces québécoi ses de 1 1 attei ndre pl us rapi dement, à moi ndre coût et en 

cou rant des ri sques moi ns élevés. Hi stori quement, le Canada a eu ten-

dance à développer ses exportations vers les Etats-Unis. (En 1987, ce 

marché représentait près de 80% des exportations canadiennes.) 
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Ensuite, le secteur manufacturier a influencé l'axe des marchés. Le 

bois, la machinerie et les produits métalliques sont des produits très 

demandés aux Etats-Unis. Alors, pourquoi chercher plus loin? 

Enfin, les PME du groupe MEP sont des entreprises sélectionnées par 

le ministère québécois. Ces entreprises doivent présenter une situat i on 

financière stable leur permettant de se développer sur les marchés autres 

que celui des Etats-Unis avec de bonnes chances de succès. 

Nous voyons que la plupart des PME demeurent sur le marché améri-

cain, malgré la présence d'un programme "missions-export" axé vers les 

autres marchés. La proximité du marché, le secteur manufacturier, le 

profil de l'entrepreneur, les critères de sélection du prograrTTlle, . les 

coûts, les risques, les éléments politiques et l'histoire des exporta-

tions entre le Canada et les Etat-Unis sont autant de facteurs pouvant 

expliquer l'axe de développement des exportations des firmes québécoises 

vers le marché américain. 



CONCLUSION, RECOMMANDATIONS, LIMITES 

Nous avons analysé les différences de performance à llexportation 

des PME manufacturi ères exportatri ces québécoi ses par rapport à un cri-

tère dichotomique d1utilisation ou non des programmes II missions-export ll
• 

Nous. avons obtenu que notre hypothèse de travail se vérifiait dans 

le cas unique où les entreprises étaient analysées selon deux (2) 

marchés, soit les marchés américains et les marchés autres qu1américains. 

Dans tous les autres cas, 1 1 hypothèse n1est pas confirmée, c1est-à-dire, 

qu1il nly a pas de différence significative de la performance. 

Nous avons également observé une différence significative dans la 

distribution des employés de nos échantillons. Le coefficient de 

Spearman nous a montré qu1il y avait une corrélation entre le nombre 

d1employés et la performance des entreprises des échantillons. 

Nous avons vu qu1aucune PME qui attribuait le développement de ses 

export at i ons au IItravail indépendant Il ni est présente sur 1 es marchés 

européens et asiatiques. Elles exportent aux Etats-Unis; seules, les PME 

qui ont utilisé les II missions-export ll ont été actives sur les marchés 

européens et asiatiques. La proximité des marchés américains ainsi que 

le coût élevé pour exporter en Europe ou en Asie pourrait expliquer ce 

phénomène. 
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La liste des variables (voir Annexe l question no. 22 ) que nous 

avons utilisées dans notre étude n'est pas exhaustive, nous avons retenu 

les plus importantes. De plus, ces variables affectent le taux brut de 

croissance annuelle chacune à sa façon et il était impossible pour le 

répondant d'évaluer en pourcentage la contribution de chacune. Nous 

reconnaissons qu'il s'agit-là d'une des limites de notre étude. 

Deuxièmement, la taille de nos entreprises est de 5-199 employés. 

Une entreprise qui, grâce à l'utilisation des services d'une MEP, a connu 

une expansion qui a porté le nombre de ses employés à plus de 200 n'est 

pas considérée dans l'étude. 

Troi si èmement, les résultats obtenus reposent sur l'étude d'une 

partie seulement du secteur manufacturier québécois. Ces résultats ne 

sont donc valables que pour les secteurs étudiés, bien que des entrepre-

neurs d'autres secteurs que le bois, la machinerie et les produits métal-

liques s'adonnent à l'exportation. 

Quatrièmement dans notre recherche, nous n'avons pas tenu compte de 

la répartition géographique des entreprises. 

Cinquièmement, il n'a pas été possible d'obtenir que le groupe 

contrôle et le groupe MEP soient testés sur les mêmes marchés. En effet, 

il aurait été difficile d'avoir quatorze (14) PME du groupe contrôle 

actives sur les marchés autres que celui des Etats-Unis. 
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Sixièmement, dans l'élaboration de l'hypothèse de travail, nous 

avons posé la limite d'un critère dichotomique d'utilisation ou non des 

"mi ss ions -export Il • 

Enfin, les tests réalisés ont été fait avec des valeurs arbitraires; 

le choix de<10% et'> .. dO% ou bien de <15% et'> .... 15% ne fait référence à 

aucun autre critère que notre propre choix. 

A 1 a 1 umi ère des résultats que nous avons obtenus, nous constatons 

que les PME manufacturières exportatrices québécoises qui ont utilisé les 

"Missions-export" obtiennent une performance supérieure et significative 

sur les marchés autres qu'américains; bien que ce constat soit présent, 

notre design méthodologique ne nous permet pas d'établir une relation de 

cause à effet entre 1 e ni veau de performance et l'util isation des 

t~issi s e rt  parce que notre recherche nia pas porté sur l'effica-

cité et l'efficience des programmes l~lissi s e rt  Aussi, modeste-

ment, nous pensons que les résultats de l'étude pourraient servir d'in-

citatif auprès des PI;lE; surtout celles qui sont exportatrices et qui ne 

désirent pas ou n'utilisent pas les "missions-export" pour développer 

leurs exportations. 
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Nous espérons que le peu que nous avons fait dans cette étude sera 

toutefois utile aux personnes concernées qui désirent que les petites et 

moyennes entreprises du Québec occupent une place de plus en plus impor-

tante sur les marchés mondiaux de l'exportation. 
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ANNEXE l 

Copie du questionnaire d'enquête 



QUESTIONNAIRE 

SUR 

L'EXPORTATION 



Nom de 1 1 entreprise 

2. Adresse de .11 entrepri se 

3a. Type dl entrepri se: propri éta; re uni que ( 
société en commandite ( 
société en nom collectif ( 
Compagnie ( 
Coopéra ti ve ( 

3b. Procriétâ de l'entreprise. Capitaux québécois : autres : ------ ------
~ .... 

6. 

7. 

a. 

Nom du répondant 

Occupation du rspondant 

Numéro de téléphone 

Répondant 
Langue maternelle 

Nombre d'employés 
(travail 12 mois/an) 

9. Nombre d'employés 
iotal saisonnalisé 

Français 
Anglais 
Autres 

iiomme 
Femme 
Tata 1 

spécifiez ---------

N.S.: Saisonnalisé: Employés total réguliers plus ceux répondant à 
une augmentation ponctuelle de la production. 

la. Nombre d'emcloyés 
iotal désaisonnalisé 

~  Désaisonnalitâ: Equivaut au nombre total d'employés rSguliers. 

11. Secte!.lr manufacturi er 
('la; r annexe 1) 



12. Sous-secteur manufacturier 
(Voir annexe 1) 

13. Vous faites des exportations oui non 

14a. Avez-vous r~~lis~ au moins une ~ issi  dlexportation publiqueU en colla-
boration avec le Ministère du Commerce Extérieur du Québec? 

oui non 

N.S.: Missions dlexportations -) ~issi s commerciales 
-) Missions accords industriels 
-) Missions mixtes 

b. Si oui? Nombre de missions 

15. Etes-vous une sociéta-mère? oui non 

BLOC INFORMATION PRINCIPALE 

16.. 'lotre 1ère année ct 1 exporta ti on 

17. Votre 1ère année où \taus avez utilisa une l ~issi  dlexportation publi-
quel! 

N.:.: Les l ~issi s de '1entesl! sont excluses. 

18. Nombre dlannées totales que votre entreprise exporte 

19. Pour toutes les années depuis que vous exportez, indiquez les années 
où vous avez tilis~ une mission dlexportation publique ainsi que le 
nombre de missions. 

Années li-
Nombre 

Années 11-
Nomcre 



20a. Pour chaque année qui suit, une année où il y a eu une mission e r~a

tian oubliouet vous indiquez le "taux de croissance annuellw ~  des 
exportations? ~~ ~ 

Année 
ME? 

" ~ ______________ A 

N.B.: ME? veut dire Mission d'exportation pUblique. 

20b. Indiquez ici le type de missions. 

Mission Commerciale (  ) 
Mission Accord Industriel 
Mission de Ventes (  ) 
(Foires et Expositions) 

Mission Mixte ( 
(multisectorielle) 

20c. Il faut transcrire le :/année (cf. 20a.) en quantiti (produits principaux 
et secondaires) 

Année 
ME? 

Produit(s) principal(aux) 
r~ it s) secondaire(s) 

TOTAL 

Produit(s) principal(aux) 
Precuit(s) secondaire(s) 

TOTAL 

r~ it s) principal(aux) 
. Produit(s) secondaire(s) 

TOTAL 

ANNEES ULTERIEURES 

$ 
5 ___ 

~ 

~

, 
~



ZIa. Pour chaque année où il y a eu une ME? vous indiquez: 

(a) Année ME? 
(c) Type de ME? 

(e) 

HOMBRE CE CONTACTS 

(b) : croissance 
(d) lieu de réali-

sation de la 
ME? 

1 IIATIO/IIlALltt DES CONTACTS 

21b. Pour c:taC!.lne ces ,"1E? que vous avez réa 1 i sées. vous i ndi quez le nombr; 
et le type de visites subséquentes que vous avez fait sur le marché con-
cerné? 

NOMBRE DE VISITES 
~  

TIPE 

2e ME? 
ANNEE '-101 ,_ 

NOMBRE DE VISITES 
SUBSEQUE.liTES 

TIPE 



21b. (suite) 

3e MEP 
ANHEE ~  

HOMBRE DE VISITES 
SUBSEQUBTES 

TYPE 

4e ME? 
AHHEE ~  

NOMBRE DE VISITES TYPE 
SUBSEQUENTES 



22. Pour chaque année lt rie r~ à une ME?, vous indiquez: 

(a) Année de la ME? " (b) _ année postérieure 1..1.1' __ 
(c) : croissance annuel 

moyen ~ 

(d) Part contributive par variable étudiée en pourcentage (:) totalisant 
100% (100% égal au : de croissance en (c)). 

[Variable 1 (xl" croi ssance 
1 expo rta ti ons 

1 rava ; 1 
indéoendant 
(inclus 1 

spécialiste 
à l'exporta-, 
tian) ! 

Missian i 

Commerci ale: 
~ r s 
!ndustri a 1s . 

~ ttri buab les 
$ 

IMi t~s et 1... -

r
iSSiOnS de 
ntes 

-. .  . ~ . -

'Aide ~ li

que fédérale 
TY!:Je: __ _ 

~~  de ~ 
,commerce l 

I
Fi r.ne i art~ 

,ex::Jort , 
Aiee munici-
pale 
type: ---
jAçent ; nc:é-
ioendant 
,Varia: 
iMissions 
!ét:-anaères 
!au pays (  ) 
iVa ri a ti on 
!cnange (  ) 
iVariation 
,ta ri fs doua-
'n i ers (  ) 
!Variation 
Iquotas (  ) 
1 

,Contrats au 

VARIABLES 
PART COHTRIBUT1VE 

(y) cral ssance 
total 
exportations 

S 

-. 

1x/y) ~ pa,.,; 
contributive 

Infona ti 0,.. 
critique) 
lM t ~ t  .. ,.e. 

:hasa rd (  ) 
iAutres: __ 
~ __________ ~ ______________ ~ ______________ ~ ____________ ~ _________ t 



22. ~ r ~a e anne9 u ltarleur9 a  une t~  ~  a ~ e  

(a) Année de 1a _ ME? 1..1.1 , __ (b) _ a ~ postéri eure 1..1.11 __ 
(c) ~ croissance annuel 

(d) Part 
100: 

moyen ~ 

contributive par variable étudiée en ~ r e ta e ~) totalisant 
(100: égal au : de croissance en (c)). 

[Var; ab 1 e '\!(XJ croissance 
exportations 
lia ttri buab les 

Iravai1  : 
i ndépendan t i 
(inclus i 
Ispécialiste. 

l
à . l 1 ex;::ortai 
t10nl 

rM; 55 ion 
ICorrmerci ale 1 

~
r  , 

r ~5triels 

Mixtes et 
lM; 5S ~ ons de 
,Ven tes 

1 
- 'i " , 

.-
iA i ce pue 1; -1 

·que fédérale 
Type: __ _ 

$ 

VARIABLES 
PART COHTRIBUT!VE 

(y) croissance 
total 
exportations 

$ 

(X/y) ~ part 
contributive 

Informati Orl 
critique, 
lM t='oA:tA)oj't'"e. 

~~~~~ ~~ ~~e ~r~~e~ e __ ~~ ______________ ~  ______________ ~~ ____________ ~  __________ ! 
;F l me ~ rt  

iFi rme imparti 
'excort , 
1 

Aiae munici-
pale 
type: 

rogent. i ndé-
oendant 
Ivaria: 
IMi S5 ions 
étrangères 
au ~a s  ) 
Variation 
c:'lange ( ) 
Variation 
Ita ri fs doua-
·niers (  ) 
lVariation 
!ouotas (  ) 
iContrats au 
Ihasard ( ) 
,Autres: 
1 

1 

\ 1 

1 

. 



22. ?our ~a e a ~ ~ltaiie~r~ à une ME? vous 1 ~ e  

(a) Année de 1 a ME? l' (b) _ année postéri eura ~11 __ 
(c) : croissance annuel 

moyen ~ 

(d) Part contributive par variable étudiée en pourcentage (:) totalisant 
100: (laC: égal au : de croissance en (c)). 

[Variable \I(X) croissance 
e:cportati ons 
la ttri buab 1 es 
1 

Travail , 

; ndéoendant ; 
(inclus 
spéci al i ste 
à 1 e rta~ 

tian' ! 

IMi ss i on ' 

~ er i ale' 
ccords 

s~riels : 

~ i x!'esc1!t 1 
M1ssians de 
Ventes ' . 
c -! . --. -: 

Aiee pucli-} 
Que fédérale 
Type· ~ 
1  . 

i 
!M 1IE;1ij' and e 
1 
Iccmmer-c: 
iFi me ~ ~a r-::J 
'Fi r.ne impartl 
exûart 
Aiae muni ci· 
pale 
type: 

e ~ indé-
,oendant 
Va ri a: 
Missions 
,étrangères 
au pays( ) 
IVariation 

) i ~a e ( 
Variation It.! ri fs doua-
,ni ers (  ) 
IVariation 
IQuotas ( ) 
Contrats au 
hasa rd ( ) 

jAutres: 

S 

- - . 

1 

\ 

VARIABLES 
PART COHTRIBUT1VE 

riT ~r issa e 

Ùltal 
e:cpo rta ti ons 

S 

. 

1 

\ 

1 

1 

1 

(x/y) ~ par't Informationa 
contri buti ve critique., 

lM P6",1"A .. 1 ~ 

-_._ . -

1 

1 

1 

1 

, 
1 . 



22. ?our chaque année ultérieure à une ME?, vous indiquez: 

(a) Année de la _ ME? 11 (b) _ année iJostérieure 1..01.11 __ 
(c) : croissance annuel 
moyen ~ 

(d) Part t~ib ti e par variable étudiée en pourcentage (:j totalisant 
100: (100: égal au : de croissance en (c)). 

:Var; ao l e il (x) c:-o; ssance 
1 exportati ons 
! a ttri buab 1 es 

Travail 1 

indépendant! 
(inclus 1 

spécial ista : 
à 11 expor:a-
ti on' 1 

,Mi ssion 1 

,Commerci aie 
lAccords 
!nc:ustri e 15 
M!i;xte"s et 
Missions ce " 
Ventas 

-"{ .. 

Aide puoi i-l 
~ e ~ ale 
Iype: ___ _ 

S 

VARIABLES 
PART CONTRIBUT1VE 

(y) croi ssance 
total 
exportations 

$ 

(x/y) ~ part 
contl'"i buti ve 

InfoMDa ti on 
cri ti que) 
lM P,A.1"A.,.i'"a 

~  c:e 1 1 l' 

~ ~ ~ ~e~r~~~e~~~~ ____________ ~ ______________ -+ ______________ ~ ______ ___ 
IFi rme exoor-:l 1 1 1 

I
Fi rme i mportt 
excort 
Aide :nuniCi-l 
pale 
type: ___ _ 

Agent inaé-

~ ~e~ ~a~ ~t~ ~ ~ ~ ~r l 
Va ri a : 
Missions 
étrangères 
lau oays (  ) 
Variation 
:change (  ) 
Variation 
ta ri fs doua-
in; ers (  ) 
',variation 
quotas (  ) 

I

contl'"a ts au 
hasard (  ) 
Autl'"es: --L-_______ ~ ____________ ~ _______________ ~ ____________ ~ __________ . 



(a) Année de 1 a  _ ME? u" __ (b) année postâri eure uI1 __ 
(c) ~ issa e annuel 

moyen ~ 

(d) Part 
100: 

contributive par variable étudiée en pourcentage 
1 ~ égal au : de croissance en (c)). 

~aria le i (x) cro; ssance 
e~ rtati s 

Ira ttri buab les 
$ 

irava il 
indéoendant! 
(inclus 
spécialiste 
à 1 rta~ 

tiont 
Mission 
Commerciale 
!Accords" 
Industriels' 
Mixtes et , -- " 

iss~ s ce , 
Ventes 

-, -. 

iAiae pua! i-l 
que fédérale 
Type: 

%~O  ce 
IC:Jmmerce 1 
i~e ~ r ~ 

Fi r:ne impor:1 
excort . 
Aide munici-
pale 
type: 

Agent indé-
,oendant 
Va r~ a: 
IMissions 
tra r~s 

lau pays ( ) 
Variation 
iC:'lange (  ) 
Ivariation 
1 ta ri fs doua-
,ni ers (  ) 
IVariation 
iqUO tas ( ) 
"ICont:-ats au 
hasa rd ( ) 
tr~s : 

1 

\ 
1 

1 

VARIABLES 
PART COHTRIBUl1VE 

l,Y) crOlssance 
total 
e.xportati ons 

$ 

(x/y) ~ part 
contributive 

1 

1 

(:) totalisant 

Informa ti 01 
critique, 
lM t 1l~ ~ ... ~e  

" -

1 

1 

1 

• 



23. Quel est le lieu de réalisation pour chacune des ME? auxquelles vous 
avez participé? 

LIE) DE REALISATION 

RANG DE LA MEP ANNEE LlEU (X) 
P re.'I1 i ère Mission 

Deuxième Mission 

Troi si ème Mission 

Quatri ème ,"1ission 

Cinquième Mission 

Sixième Mission 

, .. .ept1eme l~issi  

Hui ti ème Mission 

Ne\.lvième Mission 

i ~ e ,..,ission 

24.. Pour chaque ME? réal i sée t 1 e nombre de contacts représenta ti fs rencon-
trés? 

N.3.: Contact:=Un homme d'affaires représentant une compagnie= 1 contact 

NU RO DE lA MEP 

1ère 

2e 

3e 

Se 

°Deux hommes d'affaires représentant la mème compagnie = 
1 contact 

CONTACTS REPRESENTATIFS 

AliN E COHTACTS 

1er 
2e 
3e 
4e 
Se 

riPE 
e.g. entreprises, gouver-
nements 



25. Pour :outes les a ~s qui suivent, une ."1E?, vous lna1que: ,es O ~ ies 
d'affaires de cas a ~s  

AlUtEES 

1ère ~ Postérieure 

2ième ~ Postéi; eUie 

, .. ... leme ~ Postéii eure 

4ième ~ Postai; eure 

5ième ~ Poster; eure 

ôième ~ Postéi; eure 

7ième Année Poster; eure 

8ième ~ Postérieure 

9ième ~ Posterieure 

lOième Annee Posterieure 

VOLUMES D'AFFAIRES 
AlfNEES UL TERI EU RES A UNE MEP 

VOLUMES DiAFFAIRES EXPORT 

26. Pour chacune des ME? réal is ~s  vous speCHiez laquelle ou lesquelles 
rencontres sont devenues de futurs clients. 

FU11JRS CLIENTS 
TYPES 

RENCONTRES DONNANT DE FUiURS CLI ENiS 

1ère ME? 
lieu ___ _ 

PAYS 



25. Pour toutes 1es années qui suivent. une ME?, '{OUS i a~ e  ~  vOI.Jr.:es 
d'affaires ce ces années? 

1ère Année Postérieure 

2ième Année Postérieure 

3ième Année Postérieure 

i ~e Année Postérieure 

Sième Année Postérieure 

i ~e Année Postérieure 

7ième Année Postérieure 

8ième Année Postérieure 

9ième Année Postérieure 

lai ème Année Postérieure 

VOLUMES O·AFFAIRES 
AHHEES UL TERI EU RES A UHE ME? 

VOLUMES O'AFFAIRES EXPORT 

26. Pour a ~ e des ME? réa 1 i sées. vous spéci fi ez 1 aque 11 e ou 1 esque 11 es 
rencontres sont devenues de futurs clients. 

RJi1JRS CLIENTS 
TI?ES 

RENCONTRES DONNANT DE RJTURS CLIENTS 

1ère MEP 
lieu ___ _ 

PAYS 



25. Pour toutes les années qui suivent, une ME? vous inaiquez les '"olumes 
d'affaires de ces années? 

ANNEES 

1ère Année Postérieure 

2ième Année Postéri eure 

3ième Année Postérieure 

4ième Année Postéri eure 

5i ~e Année Postérieure 

6ième Année Postérieure 

7ième Année Postérieure 

8ième Année Postérieure 

i ~e Année ?ostârieure 

lOième Année ?ostérieure 

VOLUMES 0 1 AFFAIRES 
ANNEES UL TERlEUR.ES A UNE MEl' 

VOLUMES D'AFFAIRES EXPORT 

·26. Pour chacune des ME? réalisées, vous SpeC1i1eZ laquel1e ou lesquel1es 
rencontres sont devenues de futurs clients . . 

FUTURS CLIENTS 
TYPES 

RENCONTRES DONNANT DE FUTIJRS CLIENTS 

1ère ME? 
lieu ----

PAYS 



25. Pour toutes les années qui suivent, une ~ t vous indiquez ies voiumes 
d'affaires de ces années? 

ANNEES 

1ère Année Postérieure 

2ième Année Postérieure 

i ~e Année Postérieure 

i ~e Année Postérieure 

Sième Année Postérieure 

6ième Année Postérieure 

7ième Année Postérieure 

8iême Année Postérieure 

9iême Année Postérieure 

lai ~e ~ e Postérieure 

VOLUMES O'AFFAIRES 
AltNEES UL TERI EU RES A UNE HEP 

VOLUMES D'AFFAIRES EXPORT 

26. Pour chacune des ME? réalisées, vous speCH1ez laquelle ou lesquelles 
rencontres sont devenues de futurs clients. 

FUTIJRS CL! BiTS 
TIPES 

RENCONTRES DONNANT DE RJTIJRS CLIENTS 

1ère MEP 
1 ieu ----

PAYS 



25. Pour toutes les a ~s qui suivent. une ~  vous indiquez ies volumes 
d'affaires de ces années? 

AHNEES 

1ère Année st rie r~ 

2ième Année Postérieure 

3ième Année Postérieure 

4ième Année Postérieure 

Sième Année Postérieure 

ôième Année Postérieure 

7ième Année Postérieure 

8ième Année Postérieure 

9ième Année Postérieure 

lOi ème Année Postérieure 

VOLUMES O'AFFAIRES 
AHNEES Ul TERI EU RES A UNE MEP 

Ol ~  D'AFFAIRES EXPORT 

26. Pour c!'lacune des ME? réalisées, vous spécifiez laquelle ou lesquelles 
rencontres sont devenues de futurs clients. 

FUTURS CLIENTS 
TYPES 

RENCONTRES DONNANT DE FUTURS CLIENTS 

1ère ME? 
1 ieu ----

PAYS 



BLOC COMPLËMEHTAIRE 

27. Avez-vous apprécié le vécu d'une mission d'exportation? 

28. Continuerez-vous à utiliser des missions d'exportation publique? 

29. Quelle est la principale dimension d'une mission export que vous appré-
ciez? 

30. Quelle est la principale difficulté que vous avez noté dans une mission-
export? 

31. Quelle(s) amélioration(s) majeure{s) proposeriez-vous pour améliorer 
le déroulement d'une mission export publique? 

32. Quelle(s) amélioration(s) mineure(s) proposeriez-vous pour améliorer 
une mission d'exportation publique? 

23. Les raisons qui vous ont amené à utiliser une ME?? 

34. ~ais s qui vous ont amené à utiliser d'une ME? plutôt qu'une autre forme 
d'aide? 

35. Raisons qui vous ont amené à utiliser une ME? du MECDT plutôt qu'un autre 
programme du même ministère? 



ANNEXE II 

Classification (CAE) 

Secteur manufacturier 

Gouvernement du Québec 



népnrlltlon des Industries manufacturières 
en secteur dtncllvlté's 

INDUSTme 
MI\NUF I\cTUmtne 

I\lImenl •• 1 boisson. 

1010 PIO!!ull! do la vlando 

Induslrlo de la vlonde el de III 
volaille. I\ballage el condilionne· 
ment de 1 .. viande el de la 
volaille. Cong61allon el mise en 
conserv" de viande el volaille. 
Farine de viande. (Vol, au!!1 
Qrossl!tl!S en allmenlallon., 

1020 Produll' du poisson 

Induslrle de la hanslormallon du 
poisson. Farine de poisson. (Vol, 
aussi grosslsles en allmenla· 
lion.' 

1030 Consorve,les de hull! el Mou· 
mes 

Jus de ~ es  ftulls, soupn, 
cornichons, conlllure!. Fruns el 
1~ e  en bollu, congcMs ou 
conservé! par un aulre procêdê, 
oeléo, cld,e, sauce, vinaigre. 

1040 Produlls lallle,s 

D(!urrcrlc, "ornagnrle, lalle,le, 
concenlrés de lall,lall en pou-
d'e, c,ème glacée, homage 
relall, Indus l"es lalllb,es div:?,· 
se" pasleu,lsalion du lall. (Voir 
lIu,,1 gro"lslO5 en al",.enI3· 
lion.' 

1050 Mlnolc"e 

Translormatlon, mélange de 
Inrlne, meunerie el 'abrlcatlon 
de céréatc! do lable el pour IInl· 
maux de 'orme el domestiques. 
Mél.noelocal des grains. 

1070 Doul.ngp.rl., 

c)(l 

Of)ulanl1crl" el ~ ~~~rl  Pain!, 
blscul!!, gAieRux, prellnl! el 
lIulres ,"odull! sccs. 

1000 "ulr05 produ"! allrnonlAho! 

Contlso,lo, lIucro dn ca,mo el do 
bftlle,.vns,lmllo t1 ~lal  plllu 
.lImonlahft!, mA"(l,ln, rllClln, 
. ","omonl de prOlJuU! "lImonlal· 
ro! dlv",s. Oomme ê mAchor, 
chips, lM, CIl'ê. 

1091 Oolssons OlllOUSOS, ShOll 

1092 Olsllllelle, 

l09J O'Asso,ln 

1094 Fab,lquos de vin 

1510 rnooulls OU T""I\C 

T, allonulnl du IAbac ell 'eullles, 
lab/lcanl, de produits du lahac. 

1020 pnooulls OU CI\OUTCIIOUC 

Pneus el chamb,cs à air, chaus· 
surn, produll, divers. 

1650 I\mlClES EN MI\ ~  
Pll\STlQUE 

Trans'o,mallon de ,é!llnes 
s l ~l es produites fIAI 1II0U· 
'ago, exlrllslon el 10111 null 0 
moyon. 1\,IIcles en plasllquo 01 
en IIb,e da ve".,. (Voir Anne)(O .., 

'120 pnooull S OU CUIn 

l Annll,los, lob,lques do chnus,,,· 
ro!, ganl" vAllso" Snc! A 1113111, 
accessoire! pour bolle, el 
chaussuros, .,IIclcs dlvCl! on 
cuir. 

FILl\lUnES 

1 
1810 Fllolurcs do COIOll 01 do Inillo 

• 
Fllalu,o 01 IIss9pd. lIssilS à 
,Ideaux, IIIIIJlhnés, 1110110, IInU'!s 
do Inhl". lInsoqo d" In"r:lO'! pnll' 
cOIl11'lels, 119/('O'SllS, o,tlclr.'1 
d'hablllemenl, couvnrlu,o" Ir.u· 
Ire do 'lA,mIOllo. 

tnJO flh'f!!! ~ ll r l O l 

r ah,lcnllon dn tlbru 01 dft 1116s 
do lIIamcnl, IIs!u! I.,oes, nlllho-
hlnnoe el lab,lcAllon do Il!sus 
synthéllqllos, Ilxhuslon do 'UlIOS 
!lyntlllHlqllos ela,llIIclollo!. 

10010 I\III,e, Icxtllo! do bASe 

f:th,lcolton do cordl!llo olllcflllo· 
rie, hnltr.IIlCI1I dc! IIhro!!, louhe 
,"CSS" cl ~  Il1llu!hle des 
Inpls, cn'pelles el moquello!, 
calAloones. 

1090 I\lIhos loxllles 

Fil A coulUlp., ,"bonne,I!!, broclo· 
rie, p1lS53110, lolnluro el IInl!!· 
SAlin du 101C1llu, Indusllle!!lelC' 
lIIes dlversc,. Arllcles de plêcu, 
lolle, el colon, ouvenls, lenles, 
S3r.S, capltOf1l130e el garnllures, 
celnlures de !lécUlllê el auhes 
occesso" c,. 

FI\UnlOUES DE TnICOT 

2310 Oonnolc,lo 

1\,IIr:1cs d'hahlllemenl en Il!!,u • 
mailles. T,lcolayo do ha!, bas· 
clliotto, chaussollr.,. 

2390 I\u"ns 'ahrlquc! de trlcol 

Toules 'obrlQuc, d'o,lIc1O! do hl· 
col sr.Nalll • l'hablllemenl, 
ganls, sous·vAiemenls. 

INOUSTnIE OU VhEMENT 

24JO Vlllemcnl! rJOur hommo! 

COlllflcllon do cOll1plets, ves· 
10llS, fl:tnl alon!, prudos!!us, cho· 
mlsos, 'Vl'!lelllelll!l d" hAvoll, do 
!lllorl, 'Vlllelllcnl! de cuir. Con'ec· 
lion régullè,o ou • 'or'all. 

2440 ~le ellls "0111 cI:lln"s 

J nllle\ll!, manlonux, / ~s  

l''pes, lIlol/so" vlllf!ll1onl, do 
/ ~ a  dn SIIOII, IIlIocrln, col, 
cl Inlll:lIc1s. Conlcctlon r~ llil  

011 ;\ I .. rlolt, IIrndOllo, 0111101, 
1l1s~r  IlIlIlJ l'Incfushlo. 

:?4liO rf)U"'"f!S 

M:1I11f'l1uX f!1 ;llllrr.S vl\lf!llIIml!l el 
rtl l ~s cio 10Il'HIIO. 

, .. no )l~r  el ~ tl ~ 00100. 

2490 I\IIhes ~ r e l  

~l l1le ls flo", nnlanl!, ~  

(I:tnls el 1Il0l11lf!' sali' en c"", 
caoulchouc f!I hkot, r:h"llea" .. 
cio polllo, 10110, lo"I.e, I,ovi\U_ cio 
modlslo, CnlleVl1!1, coslume, cio 
1""Alro, 100!!' ,,,,Ivf!I,ltn"!!,, 
vt'!Ioll1l!IIh h allds flOU' r""f1!!" 
méablllsAllon. 

INUUSTnlE OU nOls 

2510 Sderles 

Sde,l('s: Alellers de 'abola!)!!, 
uslno, de bn'del1I1", "I"nche" 
flout,p.s, bols dc dimension. 

2520 PlaclIlJe el con"I!·"I:tI'l"h 

2540 I\lelle's de ,abolagr. 

P,odu", ~s de bol, Ici' 
que chas sis, po,le" 'enêtres, 
bolse,lns, mouhJJl!s, p."quel, cio 
bols dur. Maison! r~labrl ~e  

flour le ~l t  Ehhnents dc 
charpenle 01 de slfuclu'e lamcl· 
Ih. 

2560 FAh,lquos do holles lin bols 

Oolle!!, palclles, c.dssu, flanlc, s 
en bol!. 

2500 Ce'cuells ellolllhes 

2590 r3hrlqllp.s cie ,,,odulh dive" cn 
bols 

TrAllemp.nl fl'olr.ctelll du hols, 
1011111390 sur hols, llimncau .. 
O O ~  'Olllnllu'e, d·avlcul· 
Imo el d'A"tr.ultu,n, laille de 
huis, Bltlclcs de IIl""age en hols 
loi! ~ l l s • IIl1go, eSCA· 
bcaulI, scenUlI, lI:ulls. 

INDUSTnlE nu Mr:UOLE 

2610 Mellhln do 1II;1lson 

Mm'hln dl! ~  cl!! loulc' 
sOlle, cl ",:tltil,es, 31ello" do 
Cl1pllOl1l1aqr, r~ ~ lslerl  el 
,c\l'O' nllcm clr lIIe,,"I!!s. 

:7fl40 l ~ clc hllrrall 

p,,!,Ilrcs. r.h:tl'!p.,. l 1 l ~  ciao;· 
!!f''''' cio lOlllo!! SCJflo, cl ",alll!· 
'os. 



2060 Aulres meublo! 

Mohlller! de loulu 1I001u el 
matll!,es pOUf maonlnll, ~ l  

lion! publlQu8!I, 01 cerlelnn pro-
lesslons, labrlcatlon de malolu 
el aommlers. (Meuble, en plorre, 
vol' 3590.' 

ItIDtJSTmE OU rArlEn ET DES 
rnooulTs EN rAPIER 

2110 Moulin! A ~les el paple,s 

J'Alu chlrnlquu ou mdc811lqu85, 
lehrlcallon de papier lournal, 
paplc' dlmprlmc,lo, l~r A 
écrlro, pRpler d'emhallago Kran, 
carlon, panlleal/le pou, le blU· 
menl el Il!olallon, 

2130 Oollu el sacs en papier 

Oollu ou calnes d'.,mballage 
en paple, ondulê ou compacl, 
boltc! pllanlos ou monléos, sac, 
en paplo" cyllndru en libres, 
bolle, • molli! d"colallfs. Sncs 
el Duhu conlonanl! en mallê,u 
!!ynlhéUques el en paplo, mêlai· 
IIqua.  ' 

2140 Alllres p,odulls de papier 

Couchage, Irallemenl, 'açon· 
nage el Ioula auhe Irans'orma· 
lion du papier al du carlon. 
J'aplar paralllnA, paplor crêpe, 
!!ervlalles en paple" enveloppes 
el arllcles de correspondance, 
paple, gommê, paple, lenlul8, 
8!5lellos el IU!lU de paple" 
lubu d'elepêdllion pa, la po!le, 
Oardeaux 81leulllo! sohuds 
d'asphDlte, levêlcmonl!! da 'ollu· 
res, 

IMPnESSION, ~O lO  ET 
INDUSTRIES CONNEXES 

2060 Implo!slon commmclaie 

Impr85!1lon comme,clalo y corn· 
pris IOUlnnulC, périodiques, lou· 
le!! ",élhodos el .,rocêdC\S d'lm· 
pression (typogrAphie, lIolloora· 
phi", planogr nphlo, IIIhooraphle, 
chalcooraphlo, gr AVili 0 Impr8" 
slOIl au pochoir, sérigraphie'. 

2810 Grovur85 o, hnluslrlclI co.mOlC85 

nr.pl(,('ucllon d'lmp,l",mlo dn 
lou, Delllu SlU III",!!, plaqun!!, 
cllchh, composition cl conlnc, 
lion de couvo,'ur8a el rollure" 

2880 ldllion soulernoll' 

Edilion do IIVIO!l,loUlllnl/., p",lo· 
dIrIUO!!, alrnnnach, cnrlos ol\oora· 
phl'1U85, ouides el Plodult!! alla' 
logllo!!, 

2090 ldllion 01 Imprc'l'llon ' 

t:dlllon olllflprn!l'lloll cio JOIII' 
nnUll, cIo pé,lodlques, dn IIvre'l, 
d'nlmanach!!, dc en' Ir., Uôog/a· 
phlque!t, da DulcIe!! 01 d 'nul,n 
publlcallon! de ce oonre. 

INDUSTRIE DES MtTAUX 
rRlMAIRES . 

2910 Indushle du le, cl do l'nclnr 

FAbrlcallon d" SIlumon!! cln lonlo 
e' do 'ello·aIll800" cio IInoo's, 
plbcn IOou'dos, coulnoo de 
l'licier conllnu, lubes el ",ynux 
soudés 011 non, laminage 1\ 
chaud ou 6 !rold, cokor'e!!. 

29010 fonder'u 

PlêcO! mouli!es fin 1er cl luyn",c 
el raccord! en Ionie mouléo. 

2950 ronlo cl olllnaoo 

FOllio do mlno,n's dn I"ôlal/x 
non lelloux el allinogo cie ccs 
mélnllx. lamlnago, mo,,'ngo 01 
etelru910n d'aluminium, culvla, 
p,olI'h on o""nloll"" tbn"r.s, 
I/olluellc!, plallllOS, Iblr.!!, olc., 01 
ouhes mélau. non cinsslllés ail, 
Inurs. 

INOIISTllIF. DES pnODUITS 
~  AlUaUES 

3010 Choudllllu el pla'111e!! 

Chaudlllr(!9 de chRullon'! e' dnor· 
Ot1l1quo!, résorvolrs dn !!Iocknoo, 
rt1sClvolrs SOU!! .,r09910n, cho",l· 
,,"os en Il'llo 'IOUf u!llnr.s, '"0, 
dull!! do chnudro'IIIorlo. 

3U20 Aclr.r do ch:llponle 

Ch:llponle!! on IIclor ou AIlIrO 
III(\lal ou alllngo. P,olllh .,our 
ponls, blUllllonl" pylôno!! da dl!!· 
trlbullon, grnnds .. harvo"s. 

3UJO fer 1000d 

J'roelult! d'Drchlloclur" cl " 'OIno· 
1I\(!Iliallon do fer forUé ou mi!lal· 
IIqur.!!, oscallcr!t, grllln, balus· 
hado!!, lenêl'o!!, ole. 

:10010 [slnmpRgo de!! mélam( 

Fnbrkallon cl'orllclr.s do lôle' 
mlllco!! Ir.is (lUe cn"sulc!t do buu· 
Inlllos, Inllcs e' hollu ml\lnlll· 
flue!!, flrnhoulls!!Agn cl mal,l· 
çaflo do! nuHa",., Us'enslles de 
culslno e' conle""nl!. ncvft'o· 
III/m' dcs m"'aux (émolllage, 001. 
vé1nISé1l1on, gnivanoplllslle), lor· 
blalllerle,Iôlerle, 

JO!'IO rlls lllé'alll'1uC!l el proelu"! con· 
ncxe!! 

rnhflcallon do clou!, cheville !l, 
cr nrnpon!, boulon'l, t1CfOUS, 
rlvel!l, vis, rondello!!, clôl1Jl8 
1I1i!lalll'1U8, fil ba,beh1, d.alnn. 
Auhu!! plodult, on III "''''lIlIIquo. 

:}OOO Olllncnllleria 01 oulllla08 

fnbrlcallon dolalllanderlo, d'o,,· 
IIlIafle 6 mAin, de coulcllerle, de 
quincalllerio. flaches, burin" 
nmlllce!l, moulo!, marleaulI, pcl, 
lo'l, rlUeaux, lime" sclos, fabll· 
cllllon do ",oulos par oxlluslon, 

3010 I\"poroll!! do chnullagn 

l~ l l cOlflmcrclal el ménngr.r 
'lOur la cuisson, gros apl'arells 
do chaullnoc le'!! quo alOl l~ 

rem, h,ülolll!! • gAl el ê rIHuoul, 
chnudlllre!! el rncllalours an 
fonlo. 

30110 Alell'!r!! d 'uslnnoo (Mn chin" 
Sho!', 

J'1l!ces cl ",nMrlol mj\cnnlllllos 
oulrr.!! rl"o mochlno'l co",,'lllIe!! 
puur l'I'IIh'!llrlo. neml!!o'" neul 
cil! IIlfllmll!t, dn hollo!! (h, Vlle!lllO 
cl (1' n. h. e!J IlOur aulollloblln!!. 

30!1O P, olh,II'l mi! 1 alllqun dlvP.ls 

OOll"eleh, lu'II!t, luhes "'l,lia· 
blo!!, plllce!! do mach",c" alll· 
cln!! de plolllbe,le, colf,e!l·lo,I!I, 
char"h'r.!!lolh", plllce!!If)lgc'I'!I, 
"allornoltl 6 chaud dos 1111\11'1111. 

MI\ClIlNEnlE 

3110 In!llrulOonl!t nf alohes 

31fiO t:fllIlrr.rnr.nl de ré"loi!/alloll 

Mali!rlnl IIlgOlIII'1l1fl cOllllnr,dnl, 
i!leclrhlllo 011 non el cn"'I'0!'nn· 
Ir.,. Vllrlnr." cOlOrloh s, a,moll (l' 
do consmvlllloll cln proclulls COli· 
OfJll\s. Mnlc1flel cio cllmallsalloll. 

3110 I\I/lres machilles 

Machlne,l!! pOlir Ic b~l r e l el 
I"o.lrllslon "'''tlèro,'e lefla!;se· 
mllnl, le c,eusage, lIlachlnmle 
Induslrlelle, rllnchlnerlp pOllf ," 
buroau el le com",e'ce, ",achlne· 
Iles dlye,su. 

MATtmEl DE TRANSrOnr 

3210 Avion! 01 pll!ce! 

Av'on!!, plafl{!III!!, cl Ir Ige:lhlr. s. 
moleurs, hélices, lIolleuf5, l,'l!· 
ces pour missile!! el véhicule! 
sp:'lclaux. néparAllon d'avions el 
de plllc!!!!. 

3230 Véhlculos •  molr.", el 8cccssol· 
le! 

Voilures parllculll!rcs el ulllllal· 
res, aulobus, RulocArs, c:unlon" 
nll1hulonccs, laxl!!. CoIl1JlOsan· 
lu dn cos véhlr.ule!l. 

3240 Calfos!!etlc!! do camion 

Cnrro,se,les el rC!rno'quns d 'lIlI' 
1o!!, do cnmlons, d '.ulobus, cie. 

3290 ~ l l d'von de hanspOfI 

MaMr'cllellovlalro, con!llruclhlll e' ri!,la'Rllon do nAvire!!, d ·e'n· 
I/n,catlon!! de lou! gOllle!, v«'!lll· 
culo'l dlve,'l. 

'1' 



FI\OnlCATlON O'I\PPl\nF.IlS ET 
DE MI\TtmEl ~l  

J) 10 PolIls Rppa.ells êlechlques 

I\!lplrah!urs, venlllaleu.s, o,lIIe· 
pain, 'e.s •• epa!l!lG', chau"e· 
e8 .. , elc. 

3)20 0,0' 'flP8,ell, dlechlque! 

Fou,neaul(, ~ l raie rs  con· 
gIBateu,s mênagors el ag,lcoln, 
cllrnalisGIIIs de lonllh", maelll· 
ne, • lave., machlnu • coudre. 

3340 ""ceple"" de .adlo el do IéhM· 
sion 

""dlo" 1.,I"vlsours, a arell~ el 
pll!ce! snrvanl A la .r.p,oducllon 
el • I"enreglsh"menl pa. disque, 
el par bandl!!. 

3350 Mal',lel de ~ ~ l all  

trnelleu,s do ,adlo el de lêlêvl· 
sion en clrcull le,mA, d·ahJos 
êlcchonlques • la navlgallon, 
malê,lel d" sono,lsallon. Mal'· 
riel do lêlêg,aphle ellêlêphonle. 
Tnbluul( êlechonlques do corn· 
ml'nde, dl,posItU, similaire,. 
nêparallon el .evlslon de ce 
malê,Iei el ptêcu. 

3360 Malê,Iel êlcchlquo Indu'ltlel 

Tu,blne, oênê,altlce!l • vapcur, 
rnoleuI!I êlechlques, o"nê,ahl· 
ces, lranslo,maleuII, epparell' 
do commulallon, accessoire, de 
lignes eêrlenne" appareil, • 
souder dlechlques, compleu" 
êlechlques. 

3300 Manulaclurle" de balle,les, 
accumulaleurs, plies humldn, ou 
sllche,. 

3390 Aflp.rells .Iechlque, dlva,s 

Ampoules ellube, d'4c1alrege, 
lampu • "'amenl, • vapeu., fluo· 
re,cenle" lampe! éclair 01 p,o· 
Jeclou,s, labloau. do commula· 
lion' basse len,lon, .Ieclrodes, 
conduites el ,acco.d" 81c. 

MlutnAuX NOU Mh I\lUQUES 
3510 Produits d'o'Ollo , , 

D,Iques d''''glle; dalles ni c:u· 
,eaUl( do d'amlque, "'yn". 
d'êpoul!'l. Pole,Ie, vl'I!I!\clln el 
Isolai our '1 on porcollline. 

3520 Manu'_clurlp.,s de cimon' 

Cime ni hyeh nullq"", chnonl Po,'· 
I.,IId, nnlu,ol el da poullolnno. 

3540 Manu'Aclu,Iors do Mlon 

l ~  luyauJe e ~ l  

rése.volrs, "olon"., 1001!lflS scP.p· 
tique" OIocs el b,IqucR slllco· 
cAlcalros. 

3550 Manulaclurle's dn bdlon p'-'p",d 

Fab,lcallon el livraison do Mlon 
~ a  • . 

3560 Verres el produits connellcs 

Verre pllll, glace!l, réel"le'11' en 
ve"e, vcrre,Ia culinaire, p,lIdes 
de fibre do vorro, ,"Irolr s, vII, a"., 
ornemenls en verre. Oravuro el 
pelnlure sur verre.  " 

3590 Aulres p'odult!l mlnd.au. 

Produ"! r~ a lalre l  plOclu", du 
Dypse, de laine l ~  cl 
d ' .. mll""e, do mica. CI,au .. vivo 
01 chaux hyd,aléo. Ah, oslI" 
nlllu,els ou a l l l~  Produit, de 
plcrro 10111"0, 'açonllaoo, poliS· 
Sllge. 

pnODUITS DU r~ Ol  ET DU 
Ctll\nOON 

3650 "01llne,105 de pdhole' 

nnillnage du pd"olo brui 01 Jl'O· 
dllcllon d·e,sonco, de mnlo"I, 
dlese', d 'huile IlIb,lIIanio. 

:JG90 1\11 Ir es dl1rlv4' du p4hol0 n' du 
cha,bon 

P,odull! du p-'lrolo 01 dlf char· 
bon non clas!!4s alllolll! Ici!! '1"0 
bllumo 4",ulslonnê. b"quellos, 
asphalle. 

Umll!;TnIE CllIMIOtJE ET 
rnooulls CONNEXES 

3120 Eng'nl, 

Eng'RI, fil p,odults d·ullll'Allon 
1",lu!'tI,lelln (e • . : nllrale d·aluml· 
nhlln'. 

3140 P,odull!l phorrnaceullquos 

D,ogliO' cl m"dlcnmnnls pou, 
I"hOlllll10 ni los alllr"au., vlla",l· 
III!S, 'OIllIlalll,. 

3150 Pcll1111109 01 vomi, 

r l ~  vl!rnl" 1"'luOS, 4",all., 
"I/II111lcs·laqucs, masllc, 
dlh,alll" ",alll!,c, • cha,oo. 

3100 Sllvons el p'Of'"lIs nolloyanls 

0"101511, s l 1 e~  produlls 
do ,écu'age, poud,e' lave,. 

3710 P,odults de 1011011., 

Pa, 'ums, cosm""quo!, lollons, 
p'''pa,allon! capillaires, )~l  

dr.nm"co, l'ulres produlls de 101· 
lello. 

3100 P'OiIIIII, chhnl'1uc! Indllslrlcls 

Achlcs, alcalis, sol,. gal OIg;'IIII. 
qUO!, co"'p,Imés, plglllonl!, olly· 
des do plomb, de 'r.', lelnlu,n, 
cnoulchouc synIl1l1I1q"e. 

3190 I\"lro, p,od"lts chlmlqucs 

Ellpll}slfs, munitions, losoclle'· 
dos, enc,os, _IIumolle,. _dhê· 
sils. O"sln'eclenls, .éslne 
SYlllhtHique. Olsllllallon du gou· 
(Iron el du bols. 

r I\",UCI\ liON UIVrnSE 
:1910 '":;l'wnp.III!I !'Or:1r.IlIlIl',,,,,, ni p,o· 

Ics,lollllol' 

In!lrumenl!'! d ·a,penlagn, de 
ma,Ino, d'ol1,onaulllfue, lJa'ol1lb· 
hl!!!. lhll'mollll!tre" 10llllllr.!I, 
'ournl""O! do "holog, n'lhlr.. d" 
lObo,,,'olrn, cie ~ l  d" 
",,,,u,e. Monlr"s, ho,'ogo" elc. 

3920 01/0 .. 10,10 01 orltmo,'o 

rnh,lcallon cl la",lnllgo (j'll,lI· 
c'c, "e m"Iau. p,f'CIr.III1. l,avnll 
la'lll'ah", I"IIIr., ,lOlI'51l90 cie, 
dlnm:"ll" elc. 

3930 Joucls el A,IIc1l!s "" spo,' 

A,lIcle! cio !ll'orl ri l l ~  

/ouol!. 

3940 Ollla's, h,o!sp.!I el vad,oulllfl'. 

3990 Aul.e, 'nb,lcallons dlve'!le, 
n.c .a . 

CONSTnUClION 

4040 Enlrep,efll!UI! cn construcllon 

Elltrep,lse, nn con'lrucllon 
domlclllalro f!1 non domiciliaire. 
népa,allon e' ~ all  de, 
bâllment!. 

4000 Poo's el a s l~ s 

Con!lrucllon el'-'p:"allon dl! 
fOuie" ru8', pont! el "-"01'0"'. 

4090 l'luire, "OVA". dn conslrllcllon 

4210 Enlrep,eneu,s spécialisé, 

Sous·lraltanls. 

TnM.sronT 

5010 Camlonnago 

Camlonnago local cl Inle,u","ln. 
sauf .M","naOfl'np.nl el enllr.po · 
sago do bien u!Agh. 

./' 



ANNEXE III 

2-
1er cas: test Xp et valeurs arbitraires < 10% et ~1 %  

Gr Contrôle Gr MEP 

(, 10% 5 

~ 10% 8 

13 

~ calculé = 0,04 

~  < X2t ~ ) Ho accepté 

Pas de différence significative 
sur les moyennes. 

5= 10 

9= 17 

14= 27 



'l.. 

ANNEXE III 

(suite) 

2e cas: test Xp et valeurs arbitrai res 1..15% et>,.15%. 

Gr Contrôle Gr MEP 

<. 15% 6 8 

">; 15% 7 6 

13 15 

'1. 
X calculé = 0,22 
~  <.X2t =7Ho accepté 

pas de différence significative sur les moyennes 

= 14 

= 13 

= 27 



ANNEXE IV 

1er cas: test Mann-Whitney sur le marché américain 

GR MEP 

= 5 

Ri = 39 

GR Contrôle 

R2 = 106 

='> Ho accepté 
pas de différence significative entre 
les deux yroupes. 



ANNEXE IV 

(suite) 

2e cas: Test de Yates, marchés USA et marchés autres que USA. 

l'iarchés USA 

Marchés autres 
que USA 

GR MEP 

5 

9 

TOTAL 14 

X2c = 10,16 

X2 c X2t = Ho rejetée 
différence significative 

GR C 

13 = 18 

o = 9 

TOTAL 13 = 27 



ANNEXE V 

Coefficient de Spearman 

Rs RC Tt Ho 
- 0,05

GR MEP -0,8 -4, 16 1,782 Rejetée 

GR Contrôle 0,32 1, 11 1,796 Rejetée 

GR MEP et 
GR Contrôle 0,07 0,35 1,708 Rejetée 

Rs = 1-(
� � o2 

1 )} (nt -

RC = R
5v n - 2

1 - R2s

Ho = Il n I y a pas de relation 

Ho rejetée = il y a une relation. 


