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Méthodologie de I'enquéte

602 entreprises interrogées : \

* de 0 a 250 salariés

% avec une activité a I'export représentant plus de 5% de
leur CA global

* et qui exportent depuis au moins 1 an
* Enquéte réalisée par téeléephone
* Du 9 au 20 mai 2011

* Quotas par secteur et taille d’entreprise
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Le dynamisme des TPE/PME francaises a

I'export




Des TPE/PME dynamiques a I'export, en particulier en
Europe

Part de I'export dans le CA annuel (402) Zones géographiques ou I'entreprise exporte (402)
6% a 25% Les pays de I'Union européenne 86%
41%
ds IUrion suropéenme 57%
Plus de 25% P
L'Asie Pacifique 37%
L'Afrique du Nord 37%
Ancienneté de l'activité export (402) L"Amérique du Nord 31%
10 ans ou moins Le Moyen-Orient 24%
33%
L'Amérique Latine 20%
L'Afrique subsaharienne 16%
Plus de 10 ans
] 1 O,
67% D'autres zones 8%
Base : A tous
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87% des TPE/PME francaises souhaitent augmenter leur
chiffre d’affaires a I'export

= Oui, certainement

= Oui, probablement
Oui : 87%

= Non, probablement pas

= Non, certainement pas

Base : A tous (392)
A3 Envisagez-vous a I'avenir d’'augmenter votre chiffre d’affaires a I'export ?
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Le 1€ pré-requis pour developper une activité a l'export :
une bonne connaissance du marche

M Pas du tout important i Peu important # Important M Trés important M Extrémement important

Sous Total
Extrémement +
res + Important)

Avoir une bonne

3% 39% 22%
du marché visé (401)

connaissance 89%

Avoir une bonne

identification des
partenaires locaux 3 33% 17% 87%
et des offres locales

(395)
Avoir une bonne
forinaflon 31% 11% 85%
pour vous-méme ou vos
collaborateurs (399)

Base : A tous
B2 Pour développer vos activités a I'export, quelle importance accordez-vous a chacun des aspects suivants

& sofres



L'UE est plébiscitée pour le développement de I'export, en
particulier par les petits exportateurs

Premier Choix Ne sait pas
4%
D'autres zones
3% A\ /

Hors Europe L irique c Norc 7 I <
30% -
L Asie Pacifique [IEE7 I 15%
LAmérique du Nord [T N 15
L'Amérique Latine - 5%

L'Afrique subsaharienne . 5% m Au total
Le Moyen-Orient E- 4% = Premier Choix

Europe
63%

b %

Européenne
L'Europe en dehors S o = Au total
de I'Union Européenne - 25% = Premier Choix

Base : A tous (402)
A1 Quelles sont les zones géographiques prioritaires pour votre développement a l'international ? En premier ? En second ?
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72% des entreprises jugent les marchés de I'UE faciles d’acces

Facilité d’acces selon la zone prioritaire d’exportation citée précédemment

m Difficile = Facile

Tt 05 B

Europe (251)

Les pays de I'Union Européenne (221)

L'Europe en dehors
de I'Union Européenne (31%)

Hors Europe (117)
L'Asie Pacifique (35%)
L'Amérique du Nord (23**)

L'Afrique du Nord (35%)
D significativement inférieur au total * Base faible (entre 30 et 60)
D significativement supérieur au total ** Base tres faible (<30), % a titre indicatif

Base : Entreprise ayant des zones géographiques prioritaires citées dans le questionnaire
A2 En considérant ces zones prioritaires, diriez-vous que I'acces aux marchés de ces zones est tres facile, plutét facile, plutét difficile ou tres difficile ?
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Les TPE/PME francaises et leur prestataire

de transport




42% des TPE/PME ont une relation de partenariat avec leur

principal prestataire de transport

18%

>

25%

Base : A tous (402)

® De partenariat, basée sur la
confiance et le conseil pour
vos pratiques a l'export

= Commerciale, basée sur des
prestations et des prix

® De performance, basée sur
l'optimisation des codts

= Ne sait pas

C2 En pensant a votre principal prestataire de transport pour I'export, considérez-vous que vous entretenez avec lui une relation...
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Principaux criteres de choix d’un prestataire : fiabilité et
rapidité sont privilégiées

Les
garanties de
fiabilite

: . La rapidité
(important a

98%)

d’exécution

(important a
94%)

Plus de 20% des entreprises interrogées estiment que ces critéres
sont extrémement importants dans le choix d’un prestataire

Base : A tous (402)
C3 Au moment de choisir un prestataire de transport pour votre activité export, quelle importance donnez-vous a chacun des services suivants dans
votre choix final...

12



Un interlocuteur privilégié pour I'export, en particulier pour

les TPE (2 83%)

Oui : 81%

| Non :19% {

Total
(369)

Base : A tous
C4 En considérant votre principal prestataire transport pour I'export, le considérez-vous comme un interlocuteur privilégié pour toutes vos questions liées
a l'export ?
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Oui : 83%

Non : 17%{

m QOui, tout a fait

= Oui, plut6t
Oui : 78% P

= Non, plutét pas

on 22| I
1%

TPE PME
(291) (78)

= Non, pas du tout

D significativement inférieur & la cible PME
D significativement supérieur & la cible PME
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Le prestataire de transport : un role d’accompagnateur des TPE
dans leur activité a I'export

M Pas du tout important i Peu important B Important B Trés important B Extrémement important

La prise en charge de Sous Total

I'ensemble des démarches Extrémement +
res important)

o (288) il- -
o (77) 1- -
Base : A tous

C3 Au moment de choisir un prestataire de transport pour votre activité export, quelle importance donnez-vous a chacun des services suivants dans
votre choix final ?
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Comment developper I'activité a I'export

des TPE et PME francaises ?




89% des entreprises interrogées rencontrent au moins
un frein pour exporter

Les douanes, les
frais douaniers
(16%)

La barriere de Ia
langue (14%)

Les moyens
financiers, le
budget (13%)

& sofres

iLa réglementation
(12%)

Les difficultes
administratives
(10%)

Le manque
d’information, la
meéconnaissance
du marche (10%)

Base : A tous
B7 Selon vous, quelles sont les principales difficultés que vous rencontrez a exporter ?
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Focus formation
1/3 des petits exportateurs™ ne s’estiment
paS SUffisam ment fOI’m éS *Moins de 25% du CA réalisé a I'export

® Pas dutout d'accord = Plutét pas d'accord = Plutét d'accord = Tout a fait d'accord Suffisamment
formés

. A

Seuls 35% de ceux ne se déclarant pas comme tout a fait bien formeés pour
exporter envisagent de recourir a des formations spécifiques dans les 2 ans
(dont 13% de maniere certaine).

) g

Gros exportateurs (235)

32% aupres des petits exportateurs (dont 12% de maniere certaine)
et 38% aupres des gros exportateurs (dont 14% de maniere certaine).

D significativement supérieur & la cible Gros exportateurs (D significativement inférieur & la cible Gros exportateurs

Base : Ne pense pas étre tout a fait bien formé pour exporter (294)
ey A.to’u S o . . 5 B4 Envisagez-vous de recourir a des formations spécifiques sur I'export
B3 Considérez-vous étre suffisamment formé pour exporter * pour vous ou vos employés dans les deux ans  venir ?
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Focus douanes
58% des entreprises qui exportent depuis moins de 10 ans

souhaitent étre plus accompagnées sur les questions
douanieres

= Non, pas dutout = Non, plutét pas = Oui, plutdt = Oui, tout a fait ST Ovui

Exportateurs expérimentés °

_Dsignificativement inférieur & la cible Plus de 10 ans

N\ 4

41%

D significativement supérieur & la cible Plus de 10 ans

Base : A tous
B5 Souhaiteriez-vous étre plus accompagné sur les questions douanieres ?
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68% des entreprises interrogées citent au moins un organisme
pour leurs questions a I'export

Les chambres de
commerce et d’industrie
francaises

(notoriété de 37%)

Ubifrance et le réseau des
missions économiques

(notoriété de 20%)

Coface

(notoriété de 18%)

Base : A tous (402)
N1S-N1M Quels sont tous les organismes, de statut public ou privé, que vous connaissez ne serait ce que de nom, qui sont [égitimes pour répondre aux
questions des TPE et des PME francaises sur leurs activités a I'export ?
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Les pistes pour encourager I'export en France

® Pas dutoutd'accord = Plutét pas d'accord = Plutét d'accord = Tout a fait d'accord

Un guichet unique
regroupant I'ensemble des
interlocuteurs sur les
activités a I'export (391)

D'accord

74%

Développer le portage des
grandes entreprises (308)

Inciter les TPE et PME
exportatrices a se
regrouper (387)

Base : A tous
B6 D’apres vous, développer I'activité exportatrice des PME en France nécessiterait de...
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58%

57%
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Un enjeu actuel : faire face a la hausse du codt des matieres
premieres

M Pas du tout d'accord m Plut6t pas d'accord m Plutét d'accord M Tout a fait d'accord

D'accord
fluctuation des prix des

matieres premieres (359) II
L'augmentation des colts
des matiéres premieres a 68%%
des conséquences ?
négatives (396)
La volatilité des taux de ° o
Les changements
politiques dans le monde 18%%
arabe constituent une [ °
opportunité (382)

Base : A tous
D1 Pour terminer, je vais vous poser quelques questions liées a I'actualité. Merci de me dire si vous étes tout a fait d’accord, plutét d’accord, plutét pas
d’accord ou pas du tout d’accord avec chacune des affirmations suivantes :
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Favorable a la mise en
place d'un systéme de
provision pour la




Les TPE/PME francaises plébiscitent le

modele économique allemand




Pour 67% des sondés, I'Allemagne est le pays de I'UE

le plus compétitif a I'export

Allemagne

France

[talie

Espagne

Royaume-Uni

Belgique

Pays-Bas

Suéde

[l =%

Hongrie

Aucun

Base : A tous (402)

-

« C’est un pays économiquement stable et solide
(12%) »

« llIs ont une capacité d’exportation importante (8%) »
« lIs ont une industrie importante (7%) »

« Gage de fiabilité et de qualité (7%) »

« La réputation du pays, son image (6%) »

Q’ar expérience, en travaillant avec eux (6%) » /

D2 Actuellement, dans cette période de sortie de crise économique, quel est selon vous le pays de I'Union Européenne le plus compétitif a I'export ?
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Questions / réponses




