






Tableau 12 - Les facteurs influençant le taux d'exportation des PME canadiennes selon 
les destinations (suite) 

Nature des facteurs de succès Facteurs de succès Groupe 1 Groupe 2 
pays pays 

traditionnels émergents 
(N = 184) (N = 80) 

Les caractéristiques de 
l'entreprise (suite) 

Section 16 (suite) Développement de nouveaux -0,155** 
Marketing produit produits pour l'étranger. 

Amélioration de produits 
existants pour l'étranger. 

Innovation protégée sur le 
marché étranger. 

Analyse concurrence 
internationale. 

Section 17 Prix: avantage concurrentiel. 

Prix du produit 

Section 18 Qualité du réseau de 

Distribution du produit distribution: avantage 
concurrentiel. 

Responsable exportation. 

Collaboration en distribution. -0,140* 

Section 19 Responsable ventes/marketing. 

Communication pour le produit Collaboration en 
marketing/ventes. 

Section 20 Consultation de clients 0,179*** 0,386**** 

Accès à l'information sur le internationaux. 

marché étranger Consultation de fournisseurs 0,124* 
internationaux. 

Consultation de consultants 0,145** 
internatio naux. 

Consultation d'agences 
gouvernem entales 
internatio nales. 

Salons ou expo internationales. 

Utilisation d' Internet. -0,138* 

Lecture revues ou j oumaux. 
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Tableau 12 - Les facteurs influençant le taux d'exportation des PME canadiennes selon 
les destinations (suite) 

Nature des facteurs de succès Facteurs de succès Groupe 1 Groupe 2 
pays pays 

traditionnels émergents 
(N = 184) (N = 80) 

Les caractéristiques de 
l'entreprise (suite) 

Section 21 Évaluation de la satisfaction 0,126* 

Recherche/veille sur les marchés des clients étrangers. 

Intensification de la veille 
stratégique. 

R2 0,376 0,727 

R2 ajusté 0,340 0,652 

Fdu modèle 10,4**** 9,7**** 

* P < 1 ° %; * * p < 5 %; * * * p < 1 %; * * * * p < 0,1 %. 

D'après le tableau ci-dessus, 10 et 17 variables dans chaque échantillon sont 

apparues suffisamment significatives pour être incluses dans ces régressions. Il apparaît 

aussi que seulement quatre d'entre elles sont communes aux deux régressions (et avec le 

même signe), les autres présentant alors un effet spécifique dans un cas mais pas dans 

l' autre. Nous pouvons déjà affirmer que notre première hypothèse stipulant que les 

facteurs de succès à l'exportation vers les pays émergents sont différents de ceux à 

destination des pays traditionnels est, de ce fait, partiellement validée. 

Nous présentons maintenant de manière détaillée ces résultats. Pour cela, nous 

rappelons chacune de nos hypothèses et décrivons les résultats obtenus consécutivement. 

Précisons que les commentaires relatifs à notre première hypothèse dans laquelle nous 

admettons que les facteurs de succès sont différents entre les deux groupes d'échantillon, 

sera faite en parallèle de la description des résultats de chacune des autres hypothèses. 

En effet, les neuf autres hypothèses étant en rapport avec les déterminants du taux 

d'exportation vers les pays émergents, il nous a semblé judicieux de procéder ainsi dans 

un souci d'éviter la redondance. 
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Commençons directement avec la seconde hypothèse qui suppose que le profil 

entrepreneurial du dirigeant influence positivement le taux d'exportation vers les pays 

émergents (sections 1 à 6 du tableau 12). Dans le premier échantillon, celui des 

exportateurs vers les pays traditionnels, il s' avère qu ' il n' existe aucun lien entre les 

variables afférentes à ce profil et l' intensité des exportations. 

Dans le deuxième échantillon, il appert que seulement trois facteurs ont un imp'act 

sur l' intensité des exportations. Le premier réfère au niveau d'éducation selon lequel un 

niveau élevé a un effet positif et significatif (p < 5 %) sur l' intensité des exportations 

pour les exportateurs vers les pays émergents. Le second concerne la motivation à 

l' export du dirigeant (section 5) : l' exportation à la suite d 'une commande non sollicitée 

a un effet légèrement significatif (p < 10 %) et positif sur le pourcentage des ventes 

globales des exportateurs vers les pays émergents. Le troisième est relatif à l'attitude à 

l' exportation (section 6) : l' ambition d'accroître ses exportations dans les prochaines 

années a une influence négative et très significative (p < 1 %) sur l' intensité des activités 

d'exportation pour le groupe des exportateurs vers les pays émergents. 

Relativement à l'hypothèse 1, tandis que trois facteurs caractérisant le profil 

entrepreneurial du dirigeant de l' échantillon d'exportateurs vers les pays émergents ont 

un effet significatif (positif et négatif) sur l' intensité à l' exportation, à savoir le niveau 

de scolarité, exporte à la suite d ' une commande non sollicité et l' ambition d'accroître les 

exportations dans les prochaines années, il n' existe aucun lien de causalité entre ces 

variables et le taux d'exportation pour le groupe d'exportateurs vers les pays 

traditionnels. Et notre seconde hypothèse selon laquelle le profil entrepreneurial du 

dirigeant influence positivement le taux d'exportation vers les pays émergents est 

partiellement validée. 

Dans notre troisième hypothèse, nous supposons que l'orientation entrepreneuriale 

de l' entreprise influence positivement le taux d'exportation vers les pays dont le degré 
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de risque et d' incertitude est élevé (sections 7 à 9) . Pour cela, nous avons traduit 

l' orientation entrepreneuriale au regard de la conceptualisation de Covin et Slevin 

(1990) qui la décompose en trois catégories de facteurs qui sont la prise de risque, la 

proactivité et l' innovation de produit. Ces trois facteurs semblent avoir un effet très 

significatif sur l' intensité des exportations vers les pays émergents, la pro activité jouant 

un rôle plus important que les deux autres. En effet, tandis que l' adoption d' une position 

très compétitive afin de réduire la compétition influence positivement et très 

significativement (p < 0,1 %) le pourcentage total de vente à l' export, entreprendre des 

actions auxquelles les concurrents répliquent l' influence également de façon importante 

(p < 1 %) mais négativement. Sur ce dernier point, notons qu ' entreprendre des actions 

auxquelles les concurrents répliquent est aussi le fait de l' autre échantillon d' entreprises 

qui exportent vers les pays traditionnels, pour qui il a un effet également négatif et très 

significatif (p < 1 %). Ce facteur est d' ailleurs le seul afférent à l' orientation 

entrepreneuriale qui affecte l' intensité des exportations vers les marchés habituels. Pour 

en revenir à notre premier échantillon, les exportateurs vers les pays émergents, on 

observe que parmi les facteurs correspondant à la prise de risque, l' adoption d'une 

posture agressive pour maximiser les opportunités influence très significativement 

(p < 1 %) et négativement l' intensité des exportations. Enfin, parmi les facteurs relatifs à 

l' innovation, le montant des ressources financières allouées au développement de 

produits a un effet plus faible mais significatif (p < 5 %) et positif sur l' intensité des 

exportations. Notre hypothèse 3 est ainsi partiellement validée. 

En ce qui a trait à notre hypothèse 4, il appert que la taille de l' entreprise n' est 

aucunement reliée à l' intensité des exportations vers les pays traditionnels, pas plus que 

vers les pays émergents. Cette hypothèse est donc réfutée. 

Pour sa part, l' âge de l' entreprise, relative à l 'hypothèse 5, a un impact négatif et 

significatif (p < 5 %) sur le taux d' exportation seulement pour le groupe d' exportateurs 

vers les pays émergents. Cette hypothèse est donc validée. 
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Concernant notre sixième hypothèse, l' expérience à l'international de l' entreprise 

a un effet très significatif et positif pour nos exportateurs vers les pays émergents. En 

effet, le nombre de pays dans lesquels l' entreprise exporte influence très 

significativement (p < 1 %) et positivement l' intensité des exportations vers les pays 

émergents, et de façon encore plus importante (p < 0,1%) pour les exportateurs vers les 

pays traditionnels. Le nombre d' années depuis les premières exportations exerce, quant à 

lui, un impact moins important mais significatif (p < 5 %) et positif sur les exportations 

vers les pays émergents. Il n ' existe cependant aucun lien entre ces deux variables pour 

les exportateurs vers les pays traditionnels. Notre hypothèse 6 est ainsi validée. 

Nous avons ensuite admis que les ressources humaines et financières influencent 

positivement le taux d'exportation vers les pays émergents dans notre hypothèse 7 

(sections 13 et 14). Nous découvrons qu ' il n 'existe aucun lien significatif de ces facteurs 

sur l' intensité des exportations pour les exportateurs vers les pays émergents. Notre 

hypothèse est alors réfutée. Concernant notre première hypothèse, notons que deux 

variables composant les ressources humaines sont significatives pour l' échantillon 

d' exportateurs vers les pays traditionnels. Alors que le pourcentage d' employés avec une 

expertise internationale a un effet très significatif (p < 1 %) et positif sur l'intensité des 

exportations, la mise à jour des compétences du personnel de vente a un effet très 

significatif (p < 1 %), mais négatif. La formation du personnel relative au 

développement des compétences à l' international a également, quant à elle, un impact 

très significatif (p < 1 %) et positif pour les exportateurs vers les pays traditionnels. 

En ce qui a trait à notre hypothèse 8, il s' avère que la capacité de production de 

l' entreprise n ' est aucunement reliée à l' intensité des exportations vers les pays 

traditionnels, pas plus que vers les pays émergents. L 'hypothèse 8 n' est donc pas 

validée. 
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Nous avons ensuite supposé, dans l' hypothèse 9, que la mise en place d' un 

marketing mix adapté (sections 16 à 19) influence positivemeI?-t le taux d' exportation 

vers les pays émergents. Plusieurs variables issues du marketing du produit ont un effet 

significatif sur l' intensité de leurs exportations. La prospection de nouveaux clients à 

l' étranger est un facteur exerçant un impact très significatif (p < 0,1 %) et positif sur le 

taux d' exportation. Trois autres variables, toujours issues du marketing produit, ont un 

impact significatif (p < 5 %) mais négatif sur l' intensité des exportations. Il s ' agit du fait 

que la qualité du service à la clientèle constitue un avantage concurrentiel pour 

l' entreprise, de la présence d 'un responsable logistique et du développement de 

nouveaux produits pour l' étranger. Il s ' avère également que la collaboration en 

distribution ait un effet légèrement significatif (p < 1 ° %) et négatif sur le taux 

d' exportation pour ce groupe. Le marketing relatif au prix et à la communication ne 

montre, quant à lui, aucun lien avec le taux d'exportation des exportateurs vers les pays 

émergents. Nous pouvons alors affirmer que notre hypothèse 9 est partiellement validée. 

Concernant l' autre échantillon, les exportateurs vers les pays traditionnels, seule la 

prospection de nouveaux clients a un effet quelque peu significatif (p < 10 %) et 

également positif sur l' intensité des exportations. Les autres facteurs issus du marketing 

mix ne montrent aucune influence sur l' intensité des exportations pour ce groupe. 

Dans l' hypothèse 10, nous admettons que l' accès à l' information sur le marché 

étranger influence positivement le taux d' exportation vers les pays émergents. Il en 

ressort que la consultation de clients internationaux a un effet très significatif 

(p < 0,1 %) et positif sur l' intensité des exportations vers les pays émergents. Notons 

cependant que cette variable constitue leur seule source d ' information exerçant une 

influence sur le taux d' exportation; alors que nous avons vu, au tableau Il , que ces 

exportateurs s ' employaient à recourir à des sources d' information diverses et de façon 

plus soutenue que les exportateurs vers les marchés traditionnels. Cela ne vient 

cependant pas contredire notre hypothèse, c ' est pourquoi nous la validons. 
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Parallèlement, dans l' hypothèse 1, il s'avère que la consultation de clients 

internationaux est également le fait du groupe d' exportateurs vers les pays traditionnels 

même si l' effet est très légèrement inférieur (p < 1 %). On note aussi une influence 

significative (p < 5 %) et positive de la consultation de consultants internationaux pour 

ce dernier groupe et, dans une moindre mesure, un effet significatif, bien que moins net 

(p < 10 %) de la consultation de fournisseurs internationaux sur le taux d 'exportation. 

Enfm, dans notre dernière hypothèse, nous supposons que la recherche/veille sur 

les marchés influence positivement le taux d' exportation vers les pays émergents. Nos 

résultats ne confirment pas cette relation, notre hypothèse Il est donc rejetée. En outre, 

pour l' échantillon d' exportateurs vers les pays traditionnels, il s' avère que l' évaluation 

de la satisfaction des clients étrangers impacte faiblement (p < 1 ° %) mais positivement 

le taux d'exportation. 

Au total, la première régression explique 37,6 % de la variance totale de la 

variable dépendante, ou un R2 ajusté de 0,340 tenant compte du nombre de variables 

incluses et affiche un rapport des carrés moyens (F) de 10,4 - significatif à moins de 

0,1 %. La régression vers les pays émergents affiche un résultat encore plus 

remarquable, avec un R2 de 0,727 - ou 0,652 pour le R2 ajusté - et un F du modèle à 9,7 

- significatif à moins de 0,1 %. 

4.2 DISCUSSION DES RÉSULTATS 

L'objectif de cette section est de valider nos hypothèses relatives à notre cadre 

conceptuel. Nous allons alors énoncer de nouveau ce qui nous a amenée à poser nos 

hypothèses et discuter des résultats présentés dans la section précédente. 

De manière générale, l' exportation induit des difficultés plus importantes pour les 

PME que si elles vendent sur leur marché local. Ces difficultés proviendraient 
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notamment du fait de leurs ressources limitées et de leur méconnaissance des marchés 

étrangers. Elles encourent ainsi plus de risques et d' incertitude à vendre en dehors de 

leurs frontières. D'après le modèle d 'Uppsala, ces risques et l' incertitude augmentent 

avec la distance psychique et géographique (Johan son et Vahine, 1977). Dans cette 

optique, à cause de cette distance associée à des différences de culture, de pratiques 

différentes ou de politiques gouvernementales distinctes, les PME québécoises 

souhaitant exporter vers des pays émergents s'exposent à une incertitude et à des risques 

plus importants que ceux qu 'elles auraient à affronter sur les marchés étrangers 

traditionnels tels que les États-Unis et l'Europe, qui présentent une certaine proximité 

psychique. En plus de cela, les pays émergents sont caractérisés par un degré de risque 

pays plus important que dans les pays traditionnels. Ces différences induites par 

l'exportation vers ces zones émergentes nous ont amenée à formuler notre première 

hypothèse selon laquelle les facteurs de succès à l'exportation vers les pays émergents 

sont différents de ceux présents sur les marchés habituels. D'après nos résultats, nous 

avons observé que tandis que 20 d'entre eux sont différents, confirmant ainsi notre 

hypothèse, cinq facteurs de succès sont pourtant communs (et avec le même signe) aux 

deux groupes d'exportateurs. Notre hypothèse a alors été partiellement validée. Ces 

nombreuses différences peuvent donc être interprétées comme un signe de l' effet 

modérateur de la destination à l'exportation sur le comportement à l' exportation et leur 

intensité. 

D'une part, conformément à la littérature, l' attitude entrepreneuriale des 

entreprises exportant vers les pays émergents et le profil entrepreneurial de leur dirigeant 

se distinguent des entreprises exportant vers les marchés habituels. En effet, les facteurs 

relatifs à ces comportements entrepreneuriaux sont employés de façon plus soutenue par 

les exportateurs vers les pays émergents et leur effet dans l' intensité des activités 

d'exportation s'avère particulièrement significatif comparé aux PME qui exportent vers 

les marchés habituels. Cela laisse supposer que ces facteurs pourraient être développés 
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comme des mécanismes de réduction du risque et de l'incertitude plus élevés présentes 

dans des régions tels que les pays émergents. 

Une autre distinction majeure entre ces deux groupes d'exportateurs réside dans 

l'impact des ressources humaines sur l' intensité des exportations, notamment au regard 

du pourcentage d'employés ayant une expertise internationale et des formations offertes 

par l'entreprise visant au développement des compétences internationales. Celles-ci 

seraient considérées comme des facteurs de succès pour les PME exportant vers les pays 

traditionnels mais pas pour les exportateurs vers les pays émergents. On pourrait 

expliquer cela par le fait que ces derniers auraient davantage recours à des ressources 

technologiques plutôt qu 'à des ressources humaines pour intensifier leurs exportations. 

Tel qu 'annoncé plus haut, ceci peut se comprendre par le fait que les entreprises tentent 

de se distinguer des autres présentes sur ces marchés caractérisés par une production de 

masse pour des produits à faible valeur ajoutée. 

La dernière distinction notable se situe dans le fait que la diversité des sources 

d' informations est favorable, surtout pour les PME exportant vers les pays traditionnels 

plutôt que pour les exportateurs vers les pays émergents. En effet, seule la consultation 

des clients internationaux vient influencer favorablement l' intensité des exportations 

vers les pays émergents, tandis que s'ajoute la consultation des fournisseurs 

internationaux et de consultants internationaux pour les exportateurs vers les marchés 

habituels. Concernant la consultation de fournisseurs internationaux, cela peut tout 

simplement s'expliquer par le fait que les exportateurs vers les pays traditionnels 

sollicitent davantage ces derniers que ceux exportant vers les pays émergents, comme le 

démontre le tableau Il (4.1). Concernant la consultation des consultants internationaux, 

on pourrait l' interpréter par le fait que les conseils et les aides offerts par ces acteurs sont 

d'autant plus adaptés pour les zones vers lesquelles les entreprises canadiennes ont 

l'habitude de s' internationaliser tel que les États-Unis et l'Europe, comparativement aux 

régions émergentes. 
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D'autre part, concernant les facteurs communs à nos deux groupes, deux 

explications nous apparaissent pertinentes. La première réside dans le choix des 

caractéristiques de l' échantillon du groupe d'exportateurs vers les pays émergents. En 

effet, en plus d'exporter vers les pays émergents, ces derniers exportent également une 

bonne partie de leurs produits vers les États-Unis et l'Europe. De ce fait, il n'est pas 

étonnant de retrouver certains facteurs de succès propres à l' exportation vers les pays 

traditionnels communs à nos deux groupes. La deuxième interprétation réside dans le 

fait que certains facteurs auraient un effet le plus souvent positif sur le taux 

d'exportation, quelle que soit la destination des exportations. Dans cette logique, on peut 

supposer que la grande majorité des facteurs de succès à l' exportation diffère selon 

l'intensité des risques et de l' incertitude de la zone vers laquelle les PME exportent et 

que quelques-uns sont communs car en rapport avec le processus d'exportation en lui­

même. En effet, l' expérience à l' international, la connaissance des besoins des clients 

sur le marché étranger et la prospection de nouveaux clients seraient des facteurs 

importants à l' exportation, quelle que soit la destination. L'accès aux clients sur les 

marchés étrangers étant considéré comme une barrière importante à l' exportation dans 

différentes recherches (Leonidou, 2004), il n'est pas étonnant de la retrouver comme un 

facteur de succès commun pour ces deux groupes et particulièrement pour les 

exportateurs vers les pays émergents en raison de la distance psychique élevée. Pour 

terminer sur ces facteurs communs, nos résultats indiquent qu ' un comportement 

proactif, notamment le fait d'entreprendre des actions auxquelles les concurrents 

répliquent, aurait un effet négatif sur l' intensité des exportations pour les deux sous­

échantillons, et particulièrement pour les PME exportant vers les pays traditionnels. On 

pourrait l'expliquer par le fait que cette volonté d' être leader sur le marché occasionne 

des dépenses importantes qui ne permettent sans doute pas de rapporter des bénéfices à 

l' instant T où ces actions sont réalisées. 

Concernant la seconde hypothèse, nous supposons que le profil entrepreneurial du 

dirigeant influence positivement le taux d'exportation vers les pays dont le degré de 
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risque et d' incertitude est élevé. Nos résultats révèlent que parmi nos quatre facteurs 

significatifs relatifs à son profil entrepreneurial, deux influencent positivement 

l' intensité à l' exportation tandis que les deux autres l' influencent négativement. Nous 

avons donc partiellement validé notre hypothèse. D'une part, en effet, tel que nous 

l' avions prédit, un niveau élevé de scolarité du dirigeant influence positivement et 

légèrement l' intensité des exportations. Aussi, d'après la littérature, exporter à la suite 

d'un stimulus interne proactif est profitable pour les décisions managériales à 

l' exportation en cours; fait étonnant, on constate au contraire que c' est à la suite de 

stimuli externes réactifs des dirigeants que les PME verront leur chiffre d'affaires à 

l' export ~ugmenter. Finalement, on peut le comprendre dans la mesure où l' accès à la 

clientèle sur le marché étranger et à la connaissance de ses besoins sont parmi les plus 

grandes barrières à l' exportation (Leonidou, 2004). Alors, s' il existe déjà une demande 

pour le produit sur ce marché, cela évite certaines dépenses, notamment en matière de 

prospection de clients et/ou cela permet d'échapper au maximum à certains risques liés, 

par exemple, au non recouvrement des créances. D'autre part, le dirigeant ayant pour 

ambition d'accroître les exportations dans les prochaines années aura moins de parts à 

l' exportation que ceux qui n'ont pas cette volonté. Cela va à l'encontre des nombreuses 

études réalisées sur ce sujet (Sousa, Martinez-L6pez et Coelho, 2008; Zou et Stan, 

1998). On pourrait attribuer cet effet négatif sur l' intensité des ventes à l' étranger, par le 

fait que lorsqu'une firme exporte peu, elle peut développer l'ambition d'exporter 

davantage ; lorsqu'elle exporte beaucoup, cet objectif est réalisé et donc l'ambition d'en 

faire encore plus est moins présente. 

Dans notre troisième hypothèse, nous supposons que l' orientation entrepreneuriale 

de l' entreprise influence positivement le taux d'exportation vers les pays émergents. 

Cette hypothèse est partiellement validée. Le montant des ressources fmancières 

allouées au développement de produit et l' adoption d'une position des plus compétitives 

sur le marché pour réduire la compétition augmente les parts à l'exportation vers ces 

zones, confirmant ainsi notre hypothèse. En outre, la prise de risques réalisée à travers le 
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fait d'entreprendre des actions auxquelles les concurrents répliquent affecte 

négativement l' accroissement des exportations à l' étranger. Ceci peut se comprendre 

dans la mesure où le budget consacré pour mettre en œuvre ces actions peut s'avérer 

élevé et peut prendre beaucoup de temps, ne rapportant pas les bénéfices escomptés au 

moment où ces actions sont réalisées. De même, le comportement proactif tel que 

l'adoption d'une posture agressive pour maximiser les opportunités et l' intensité à 

l' exportation est corrélé négativement avec l' intensité à l' exportation. Encore une fois, 

on peut l' expliquer par le fait que les efforts alloués pour cette recherche d'opportunités 

ne donnent pas les effets escomptés tant que l'opportunité n'est pas trouvée. Ces 

résultats diffèrent de ceux trouvés par les partisans de l'OE selon lesquels un haut niveau 

simultané d' innovation, de prise de risques et de pro activité influence positivement le 

taux d'exportation. 

L'hypothèse 4 admet que la taille de l' entreprise influence significativement le 

taux d'exportation vers les pays émergents et cette supposition est réfutée car nous 

n'avons trouvé aucun lien entre ces deux variables. Les résultats trouvés auparavant sont 

mixtes (Sousa, Martinez-L6pez et Coelho, 2008; Zou et Stan, 1998) et, tel que préconisé 

par Contractor et al. (2005, cités dans Sousa, Martinez-L6pez et Coelho, 2008), ceci 

pourrait provenir des caractéristiques des firmes de l' échantillon (différents secteurs 

d'activités, cycle de maturité du produit différent, concentration industrielle, etc.), ou 

encore selon Hoan (1998, cité dans Sousa, Martfnez-L6pez et Coelho, 2008) cela 

proviendrait des différences d'échelles de mesure utilisées. En effet, la littérature sur 

l' internationalisation des PME montre que le nombre d'employés, en termes de 

ressources pour l'entreprise, peut favoriser l' initiative de s' engager à l' exportation en 

raison de la perception positive du dirigeant des activités d'exportation; mais d'autres 

conditions peuvent devenir nécessaires à l' exportation en cours, qui, dans notre cas, 

peuvent, par exemple, être associées à la connaissance des besoins des clients, au 

développement de produit pour l' étranger ou à l' accès à une information fiable sur la 

clientèle étrangère. 
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Notre hypothèse 5 selon laquelle l' âge de l' entreprise a un effet positif sur le taux 

d 'exportation vers les pays émergents est validée. Ainsi, plus les entreprises sont jeunes, 

plus elles sont actives sur les marchés internationaux plus incertains et risqués. Ce 

résultat fait écho au concept de l' internationalisation rapide et précoce des entreprises 

(Servantie, 2007) suivant lequel les jeunes entreprises s' internationalisent dès les 

premières années de leur cycle de vie. Nous pouvons l' expliquer par le fait que son 

jeune âge peut lui conférer une certaine flexibilité et une agilité pouvant l' aider à réussir 

sur des marchés plus complexes (Knight et Cavusgil, 2004) contrairement aux PME plus 

anciennes qui sont sans doute plus rigides et qui peuvent s' adapter moins rapidement 

aux conditions prévalant dans un environnement moins connu. 

Dans l' hypothèse 6, nous admettons que l' expérience à l' international de 

l' entreprise influence positivement le taux d'exportation vers les pays émergents. 

Conformément à la littérature, cette hypothèse est validée. En effet, l' expérience à 

l' international permet à l' entreprise de réduire l' incertitude sur les marchés étrangers par 

l' accumulation de connaissances sur ces mêmes marchés (Johanson et VahIne, 1977). Il 

apparaît d'ailleurs que le nombre de pays vers lesquels la PME exporte est encore plus 

significatif que le nombre d'années depuis les premières exportations sur le taux 

d'exportation. On peut supposer que ceci soit dû au fait que l' expérience sur différents 

marchés permet une meilleure anticipation des conditions de l' environnement étranger, 

lui donnant le moyen d'ajuster sa stratégie de marketing aux spécificités de chacun de 

ses marchés et d'être compétente sur ceux-ci (Cavusgil et Zou, 1994). 

L'hypothèse 7 selon laquelle les ressources humaines et financières influencent 

positivement le taux d'exportation vers les pays émergents est rejetée. Contrairement 

aux PME exportant vers les pays traditionnels, le pourcentage d 'employés avec une 

expertise internationale et la formation du personnel au développement des compétences 

n' a aucun lien sur l' intensité à l' exportation des PME qui exportent vers les pays 

émergents. Conformément à la littérature en entrepreneuriat international, l' une des 
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ressources clés pour pérenniser sur les marchés étrangers dont l'environnement est 

risqué et incertain se situe au niveau des ressources technologiques de la firme. Ceci 

rejoint notre hypothèse 3 selon laquelle l'orientation entrepreneuriale de la firme 

influence positivement l' intensité des exportations, notamment à travers l' innovation qui 

a un impact favorable d'après nos résultats. D'autre part, rappelons que notre échantillon 

de PME exportant vers les régions émergentes vend également près des deux tiers de 

leurs produits destinés à l' exportation vers les pays traditionnels. Et l' intensité des 

exportations des PME vers les pays traditionnels est affectée de façon significative et 

positive par les ressources humaines dont notamment le développement des 

compétences à l' international des employés et le pourcentage d'employés avec une 

expertise internationale. On peut alors supposer que les PME exportant vers les pays 

émergents sont déjà dotées de certaines compétences acquises au travers de l' expérience 

internationale et des formations d'entreprise, avant de s'étendre vers les zones 

émergentes. 

De même, l'hypothèse 8 admettant que la capacité de production disponible pour 

la demande internationale affecte positivement le taux d'exportation vers les pays 

émergents n'est pas validée. Cette variable ne montre aucun lien avec l' intensité à 

l' export. On peut interpréter ce résultat à la lumière de la faible part d'exportation (un 

tiers des ventes à l' étranger) à destination des pays émergents qui ne demande pas 

forcément à l' entreprise de produire beaucoup plus en parallèle de ce qu 'elle produit 

pour les États-Unis et l'Europe (deux tiers des ventes à l' étranger). 

Dans l'hypothèse 9, nous admettons que la mise en place d' un marketing mix 

adapté influence positivement le taux d'exportation vers les pays émergents. Cette 

hypothèse n' est pas entièrement confirmée. Parmi les éléments du marketing mix, le 

produit a un effet particulièrement significatif sur l' intensité des exportations. Nos 

résultats mettent particulièrement en avant l'effet très significatif et positif de la 

prospection de nouveaux clients, confirmant ainsi notre hypothèse. Ceci paraît d'ailleurs 
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cohérent avec le fait qu ' il existe une ambition de la part du dirigeant d' accroître ses 

exportations dans les prochaines années. Toutes les autres variables liées au produit ont, 

pour leur part, un effet négatif et moins significatif sur le taux d' exportation. 

Notamment, les PME affirmant que la qualité du service à la clientèle constitue un 

avantage concurrentiel seraient moins orientées vers les pays émergeants. Ce résultat 

n' est pas étonnant dans la mesure où la distance géographique justifie que les PME 

québécoises exportent vers ces pays des produits qui n' exigent aucun service à la 

clientèle qu ' elles pourraient avoir de la difficulté à assurer, alors que les coûts pourraient 

être onéreux. Quant à l' influence négative de la présence d' un responsable logistique 

ainsi que du développement de nouveaux produits, nous n' avons aucune explication 

permettant de commenter ces résultats, alors que les travaux consultés n 'y ont fait 

aucune allusion. 

En ce qui concerne la distribution du produit, les PME ayant des collaborations 

dans ce domaine exporteraient moins vers les pays émergents. Ce résultat est étonnant 

puisque de telles collaborations visent à réduire les risques liés à la distance 

géographique et psychique. On voit donc la prédominance de l ' impact du marketing du 

produit sur les activités d' exportation vers les pays émergents. 

Dans notre hypothèse 10, nous supposons que l' accès à l' information sur le 

marché étranger influence positivement le taux d 'exportation vers les pays émergents; 

cette hypothèse est validée. En effet, conformément au modèle d'Uppsala (Johanson et 

VahIne, 1977) tel qu ' anticipé, l' accès à une information riche et pertinente sur les 

marchés étrangers permet de réduire l' incertitude et le risque présent dans leur 

environnement. Ceci rejoint les interprétations développées dans l'hypothèse 1. 

Pour terminer, notre hypothèse Il admet que la recherche/veille sur les marchés 

influence positivement le taux d 'exportation vers les pays émergents, ce qui est réfuté 

par nos résultats. Notons que les efforts en termes de veille stratégique sont quasiment 
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les mêmes, qu ' il s' agisse de PME exportant vers les pays traditionnels ou vers les pays 

émergents. Pour autant, la satisfaction de la clientèle sur le marché étranger prévaut dans 

l' intensité des exportations des PME exportant vers les pays traditionnels mais pas pour 

celles vers les pays émergents. On peut supposer ici un effet de substitution où la 

proximité de relations avec les clients pour évaluer leur satisfaction, répond au besoin 

d' information, rendant la variable spécifique de veille stratégique inopérante auprès des 

entreprises. L' intensification de l' activité de veille stratégique n' a également aucun effet 

sur le taux d'exportation vers les pays émergents. Mais il est probable que l' expérience 

sur les marchés étrangers est également déterminante et suffisante dans l' appréhension 

progressive de l'environnement incertain et risqué de ces zones, plutôt que d' intensifier 

ces activités de veille. 

Pour conclure sur cette section, nous pouvons rappeler que l' hypothèse 1 relative 

aux différences de facteurs de succès à l' exportation entre les PME exportant vers les 

pays traditionnels et celles exportant vers les zones émergentes est partiellement validée. 

Parmi nos hypothèses qui portent précisément sur les facteurs de succès à l' exportation 

vers les pays risqués et incertains, les résultats diffèrent: les hypothèses 2, 3 et 9 ne sont 

pas entièrement validées et les hypothèses 4, 7, 8 et Il ne sont pas validées. Seules les 

hypothèses 5, 6 et 7 sont validées. 

114 



CONCLUSION, CONTRIDUTIONS ET LIMITES 

Le faible taux d'exportation des PME vers certains pays en émergence présentant 

des opportunités intéressantes pour y faire des affaires est devenu l'une des 

préoccupations majeures de certains gouvernements et d' autres acteurs économiques. 

Cette réticence ou le manque d ' intérêt de la part des PME de réaliser des opérations 

commerciales dans ces zones s' explique généralement par le degré de risque pays élevé 

et par le manque d' information sur ces marchés, créant de l' incertitude en raison d'une 

distance psychique et géographique supérieure à d 'autres zones internationales. Les défis 

associés à ces régions émergentes sont de ce fait amplifiés. Pourtant, certaines PME 

réussissent à tirer parti de la croissance économique caractérisant ces marchés. Comment 

font-elles? Qu 'est-ce qui les distinguent des PME qui exportent vers des zones plus 

traditionnelles? Ces questions ont justifié notre recherche alors que les travaux publiés 

n'offrent pas d'explications adéquates, ceux-ci ne distinguant pas les facteurs de succès 

selon la destination des exportations. Dans le cadre d' une démarche confirmatoire, nous 

avons constitué notre cadre conceptuel en nous reposant sur une littérature combinant 

celle sur l' internationalisation des PME et celle en entrepreneuriat international ; ceci 

afin de déterminer les facteurs de succès à l' exportation à destination de marchés risqués 

et incertains. 

Tout d'abord, notre première hypothèse portant sur l' effet modérateur de la 

destination à l' exportation sur le comportement à l' exportation et leur intensité confirme 

qu'il existe une différence entre les facteurs de succès à l' exportation vers les zones 

habituelles et ceux vers les marchés émergents. 

Les PME exportant vers les pays émergents utilisent les différents facteurs 

susceptibles d'affecter les activités à l' exportation de façon plus soutenue que celles qui 

exportent vers les marchés traditionnels. Ceci se matérialise notamment dans le fait pour 

les dirigeants de côtoyer davantage des gens d'autres cultures et d' avoir pour ambition 
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d'accroître leurs parts à l'exportation dans les prochaines années, mais aussi par le 

nombre plus important de pays vers lesquels ils exportent, par une plus grande tendance 

à la détention de brevets et par une analyse accrue de la concurrence à l' international. La 

grande majorité de nos facteurs de succès diffère selon que les PME exportent vers les 

_ pays traditionnels ou vers les pays émergents. Ceci se retrouve particulièrement dans 

l'attitude entrepreneuriale de l' entreprise qui , nous pensons, jouerait un rôle de 

mécanisme de réduction de l' incertitude et du risque prévalant sur ces marchés 

confirmant les recherches du domaine de l' entrepreneuriat international. 

Nous expliquons les quelques facteurs de succès communs par le fait du processus 

d'exportation lui-même qui, indépendamment de la destination, nécessite notamment de 

l' expérience à l' international, de prospecter des clients à l'étranger et de consulter les 

clients afin de recueillir davantage d ' informations concernant leurs besoins. 

Notre seconde partie du modèle s' interroge particulièrement sur les facteurs de 

succès à l' exportation spécifiquement vers les zones en émergence. Conformément à la 

littérature en entrepreneuriat international, les jeunes PME axées sur le développement 

de nouveaux produits pour le client à la suite des investissements en recherche et 

développement, et adoptant une position très compétitive visant à réduire la compétition 

ont plus de chances d 'étendre leurs activités d'exportations vers les marchés risqués et 

incertains. Nos résultats confirment que l'innovation est un élément distinctif des 

exportateurs vers les zones risquées, celles-ci étant aussi caractérisées par une main­

d'œuvre bon marché et une production orientée vers des produits de masse faiblement 

technologiques. Ces PME semblent être à la recherche continuelle de nouveaux clients et 

de la compréhension de leurs besoins en les consultant intensément, ce qui peut se 

justifier par l' ambition accrue du dirigeant de vouloir accroître ses parts d'exportation 

dans les prochaines années. Aussi, tel que conclu dans notre première hypothèse, 

l' expérience à l' international compte parmi les facteurs conditionnant la réussite à 

l' exportation vers ces zones conformément au modèle d'Uppsala. 
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Pour finir, nos résultats indiquent que peu de facteurs issus du profil 

entrepreneurial du dirigeant sont significatifs sur la réussite à l' exportation, 

contrairement à ce qui est prédit par la littérature en entrepreneuriat international. Seul 

un niveau de scolarité élevé favorise faiblement la réussite à l' exportation. On observe 

même que les dirigeants ayant l' ambition d' accroître les exportations dans les 

prochaines années seraient moins actifs sur les marchés émergents. 

Nos résultats portent ainsi à croire que les caractéristiques de la firme sont 

particulièrement déterminantes dans la réussite à l'exportation vers les marchés risqués 

et incertains, reléguant au second plan l' influence des caractéristiques du propriétaire 

dirigeant et de son équipe dirigeante. Ceci pourrait s' expliquer par une taille plus élevée 

de ces PME, une plus forte maturité et, conséquemment, une plus grande 

professionnalisation de leurs activités. On retrouverait ainsi des PME moins dépendantes 

de leur direction. De plus, les facteurs de succès trouvés dans cette recherche ne 

permettent pas de départager la théorie traditionnelle d'Uppsala et celle de 

l'internationalisation rapide et précoce des entreprises. 

Ceci nous amène à présenter un nouveau cadre conceptuel revisité par nos résultats 

de recherche à la figure Il . 
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CARACTÉRISTIQUES DU DIRIGEANT 
• Scolarité: niveau élevé 
• Motivation 11 l'export : stimulus réactif exteme 

CARACTÉRISTIQUES DE L'ENTREPRISE 
• Innovation : montant important de ressources fina ncières aliouées au 

développement de produit 
• Proactlvité : adoption d'une position très compétitive 
• Jeune (récemment créée) 
• Expérience à l'International 
• Marketlna produit: prospection de nouveaux clients 
• Accès à l'Information sur le marché étranler: consultation des clients 

Intlmatlonaux 

1 Exportation vers les marchés émergents 1 

Figure Il - Cadre conceptuel révisé par nos résultats 

L'une des contributions managériales de notre recherche est de démontrer que les 

PME souhaitant étendre leurs activités d' exportation vers des marchés risqués et 

incertains doivent déployer des facteurs différents de ceux nécessaires vers des marchés 

moins risqués tels que les pays habituels. Il s'agit notamment des ressources allouées au 

développement de produit, de l' adoption d' une position très compétitive afin de réduire 

la compétition, de l' expérience sur les marchés étrangers notamment celle consistant à 

multiplier ses marchés d'exportation, de la prospection active de nouveaux clients et de 

l' information quant à leurs besoins. L' identification de ces facteurs pourrait entre autres 

aider les organismes d' accompagnement et les gouvernements à adapter leur soutien aux 

PME désireuses d'accéder à des marchés méconnus tels que certains pays émergents. 

Ceci pourrait réduire leurs réticences à réaliser des activités commerciales dans ces 

zones ou en inciter certaines à en faire. 

Bien que nos résultats contribuent à une meilleure connaissance des facteurs de 

succès à l' exportation vers des zones moins traditionnelles, notre étude comporte 

cependant quelques limites. La causalité n'est pas prouvée par nos résultats car on ne 
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peut que décrire l' association (positive ou négative) entre l'une des variables 

indépendantes et la variable dépendante. Dans notre cas, nous avons ajusté la causalité 

pour décrire l' association. Les résultats statistiques ne font que fournir les associations 

significatives (qui ne sont pas dues au hasard) mais aucunement l'explication causale. 

C'est en partie parce que nous ne faisons que comparer les différentes valeurs de nos 

variables à travers ces cas pour en déduire une relation générale alors qu ' il serait plus 

approprié d' avoir des données longitudinales pour chaque entreprise et de les suivre 

pendant une période de temps pour réellement vérifier la causalité. Ne disposant pas de 

ces données, nous nous sommes alors contentée de déduire des associations en 

comparant plusieurs PME à des degrés différents de leur développement international 

pour en déduire des comportements, ce qui constitue une limite notable à notre 

recherche. 

Concernant la méthodologie, celle-ci ne permet pas de dire s' il y a une différence 

dans l'impact de chacune des variables sur le taux d' exportation, le pouvoir explicatif 

étant dépendant du nombre d'observations de chaque échantillon. Dans un objectif 

d'approfondissement des connaissances de notre échantillon, nous avons utilisé une 

autre méthodologie, à savoir, une régression logit (plutôt que linéaire), où les 

exportateurs sont classés selon leur taux d'exportation, celui-ci pouvant être un 

révélateur plus pertinent d'un état de succès. Ainsi, la variable dépendante prend la 

valeur de 0 pour toutes les entreprises qui exportent moins de 30% de leur chiffre 

d'affaires et 1 pour les autres. La régression logit détermine ce qui différencie ces deux 

groupes: lorsque le coefficient Exp(B) est inférieur à 1, la variable concernée est plus 

forte sur le premier groupe (elle favorise l' appartenance à ce premier groupe), 

lorsqu'elle est supérieure à 1 c'est l' inverse, elle est plus forte sur le deuxième groupe 

(elle favorise l' appartenance à ce deuxième groupe). Les résultats de ce test se sont 

révélés beaucoup moins efficaces pour détecter des relations significatives entre les 

variables indépendantes et la variable dépendante. Dans ces conditions, il a paru plus 
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approprié pour ce mémoire de présenter les résultats de la régression linéaire plutôt que 

celle logit. 

Une autre limite tient à la petite taille de notre échantillon de PME exportant vers 

les zones émergentes. Mais ceci est toutefois conforme au comportement des PME 

québécoises où peu d' entre elles exportent vers ces régions. De plus, ces PME 

exportaient près des deux tiers de leurs produits vers d' autres régions tels que les pays 

traditionnels. L' expérience à l' international pourrait alors atténuer l' effet d ' autres 

variables sur l' intensité à l' exportation vers les pays émergents, ce qui conforte toutefois 

la théorie de l' internationalisation par étape. Aussi, le découpage international des 

différentes zones est très imprécis et pourrait expliquer une partie de nos résultats. La 

zone asiatique ne se compose pas uniquement de pays émergents pas plus que la zone 

« reste du monde », dans laquelle on pourrait retrouver des pays développés tels que 

l'Australie ou la Nouvelle-Zélande, par exemple. Pour la zone Asie, le Japon, la 

Turquie (Euro-asiatique) et l' Indonésie sont des pays considérés développés par le FMI. 

Il aurait été intéressant de recueillir des informations précisément sur les exportations 

des PME canadiennes à destination de pays considérés comme émergents par la plupart 

des acteurs économiques (FMI, Banque Mondiale, COF ACE, UBIFRANCE, 

gouvernements, etc.). 

Aussi, la définition même attribuée à l' exportation dans le cadre de cette recherche 

pourrait être discutable. En effet, avec la mondialisation, l' internationalisation ne se 

réduit pas seulement à l' exportation, et l' exportation des PME ne se réduit plus à celle 

décrite dans la littérature classique, c' est-à-dire le transfert de marchandise au-delà des 

frontières, en raison de leur intégration de plus en plus fréquente à des chaînes de valeur 

mondiale. Le flux de circulation ne cesse de faire des va-et-vient entre les frontières, 

comme c' est le cas, par exemple, des prix pratiqués entre des entreprises associées 

établies dans différents pays pour leurs transactions intragroupes, tel que le transfert de 

marchandises et de services. La littérature aborde rarement l' exportation sous cet angle, 
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ce qui rend difficile l' identification des facteurs de succès propres à ce nouveau contexte 

pour les PME. Il pourrait alors être intéressant de recueillir des données empiriques 

autour de cette thématique. 

Finalement, il nous paraît important de mieux identifier les risques présents dans 

les différents marchés d' exportation en fonction de leurs contextes environnementaux. 

Cela pourrait être porteur d'intérêt pour reconnaître différents facteurs idiosyncratiques 

et indispensables au succès à l'exportation dans des contextes spécifiques. 
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ANNEXE A - ÉVOLUTION DU pm PAR HABITANT (US $ COURANT) : CHINE, 
INDE (2000-2012) 

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 

INDE 457,2 466,2 486,6 565,3 649,7 740,1 830,1 

CHINE 949,1 1041 ,6 1 135,4 1273,6 1490,3 1 731 ,1 2069,3 

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 

INDE 1068,6 1042,0 1 147,2 1417,0 1 539,6 1 503,0 1068,6 

CHINE 2651 ,2 3413,5 3748,5 4433,3 5447,3 6092,7 2651 ,2 

Source: Banque Mondiale, 2014. 


