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Les modèles intégrés de la décision 
d’exporter en PME/PMI : 

synthèse des recherches depuis 20 ans

Marc GIBIAT* 
ESC Chambéry

RÉSUMÉ
L’objectif de cet article est d’établir une synthèse des recherches portant sur 
les modèles intégrés de la décision d’exporter. Nous soulignerons les compo
santes principales de ces modèles (le niveau incitatif: stimuli et variables 
exogènes; le niveau décisionnel : la prise de conscience, l ’intérêt, l ’intention, 
l ’essai, la décision; le niveau comportemental : l ’attitude managériale), pour 
ensuite dégager les constantes et les points de divergences. Enfin, nous 
mettrons en valeur les implications managériales qui découlent de ces études, 
avant de conclure en présentant les voies de recherche à travailler.

ABSTRACT
The aim of this article is to establish a summary of research concerning 
integrated models of decision to export. The main elements of these models will 
be emphasised (the level of motivation : stimuli and exogenous variables; the 
level of decision-making : the awareness, the interest, the intention, the trial, the 
decision; the behavioural level: the managerial attitude), before identifying 
common and differing characteristics. Finally, the managerial implications which 
result from studies will be presented, concluding by recommanding research 
paths to be followed.

* Marc Gibiat possède un diplôme de DEA en sciences de gestion (École supérieure 
des affaires de Grenoble) ; il est de plus diplômé de l’Institut d’études politiques de 
Grenoble et possède une maîtrise en sciences économiques (Université Pierre 
Mendès-France de Grenoble). Il est présentement enseignant-chercheur à l’École 
supérieure de commerce de Chambéry et poursuit un doctorat en sciences de 
gestion à l’École supérieure des affaires, Université Pierre Mendès-France. 
Le thème de sa thèse est « L ’étude du comportement des PME/PMI à l’inter
national». Adresse: Enseignant-chercheur, École supérieure de commerce de 
Chambéry, B.P. 9451, 73094 Chambéry, France.



12 Marc GIBIAT

RESUMEN
El objectivo de este artículo es establecer una síntesis de las investigaciones 
llevadas a cabo sobre los modelos integrados de la decisión de exportar. 
Estudiaremos los componentes principales de estos modelos (el nivel 
incitativo: estímulos y variables exógenas; el nivel decisional: la toma de 
conciencia, el interés, la intención, la prueba, la decisión; el nivel de 
comportamiento : la actitud gestionaría), para poder en consecuencia aislar las 
constantes y los puntos de divergencias. Por último, destacaremos las 
implicaciones en la gestión que derivan de estos estudios, antes de concluir 
presentando los ejes de investigación a desarrollar.

Introduction
Au cours des vingt dernières années, de nombreuses études sur l ’expansion 
internationale des PME/PMI ont été réalisées. Ainsi, Bilkey (1978) a relevé 
dans sa revue de la littérature portant sur dix années, 46 études sur le com
portement à l ’exportation des PME/PMI. Miesenbock (1988), pour sa part, 
recense 139 articles dans sa revue de la littérature concernant l’exportation et 
les PME. Dans un même ordre d’idée, Aaby et Slater (1989) ont comptabilisé 
sur la période 1978-1988 près de 55 études ayant comme champ d’analyse 
l’influence des caractéristiques managériales sur la performance à l’exportation 
des PME/PMI.

La plupart des études portant sur l’expansion internationale des PME 
cherchent à mettre en valeur les déterminants de l’exportation. Une classification 
de ces déterminants peut prendre la forme suivante (Dichtl, Leibold, Kôglmayr 
et Müller, 1984):

• le marché national : intensité de la concurrence, taille et niveau tech
nologique du marché, comportement du consommateur, programme de 
promotion des exportations, etc. ;

• les marchés étrangers : intensité de la concurrence, comportement du 
consommateur, risque pays, barrières à l ’exportation, etc. ;

• l’entreprise: structure organisationnelle, nombre d ’employés, part de 
marché, capacité de production, etc. ;

• le dirigeant : expérience à l’étranger, compétence en langues étrangères, 
attitude envers le risque, propension à innover, nombre de personnes 
concernées par la prise de décision à l’exportation.

L’accumulation de telles listes de facteurs, en dépit de leur mérite d’avoir 
été révélées, ne suffit pas, par exemple, à identifier les caractéristiques distinc
tives des entreprises non exportatrices qui pourtant semblent (comme les autres) 
pouvoir réussir à l’exportation.

Revue internationale P.M.E., vol. 7, n° 2, 1994



Les modèles intégrés de la décision d’exporter en PME/PMI 13

C ’est pourquoi certains auteurs ont axé leurs réflexions au-delà de la 
simple analyse des déterminants du comportement exportateur des PME/PMI. 
Pour ce faire, ils ont intégré ces facteurs explicatifs à un processus de décision 
dans lequel s’engagent les entreprises : on parle alors de «modèles intégrés de 
la décision d 'exporter». Ces modèles peuvent être considérés comme des 
processus qui, à la suite d’acquisition et d ’intégration d’informations sur les 
marchés étrangers, entraînent un engagement progressif et croissant de l’entre
prise au niveau international (Johanson et Vahlne, 1977). Ces auteurs avancent 
que cet engagement à l’international s’explique par un processus incrémental 
d ’ajustements à l ’environnement et à la firme elle-même, plus que par l’adop
tion d’une stratégie délibérée. L’absence d’expérience, le manque d’informations 
appropriées et l’incertitude qui règne sur les marchés étrangers sont les fonde
ments explicatifs de ce processus incrémental.

À l’origine, ces modèles intégrés de la décision d’exporter se basent sur 
le processus d ’adoption d’une innovation (Rogers, 1962). Ce processus est 
initialisé par un ensemble de facteurs qui conduisent le décideur à reconnaître 
une opportunité en termes d ’innovation. L ’accumulation d’informations et la 
mise en place d ’une évaluation détermine le choix final du décideur en faveur 
(ou non) de l’adoption d’une innovation. Simmonds et Smith (1968) ont repris 
ce cadre d’analyse pour étudier le processus de décision à l’exportation.

Deux articles synthétiques (Bilkey,1978 et Roux, 1986) ont présenté les 
études réalisées sur les modèles intégrés de la décision d’exporter. Nous nous 
proposons de reprendre ces travaux en les complétant avec des modèles non cités 
ou plus récents. L’objectif de cet article est de mettre en lumière les composantes 
de ces modèles, de souligner les constantes et les points de divergences et, enfin, 
de présenter les implications managériales.

1. Les modèles intégrés de la décision d’exporter 
en PME/PMI : cadre conceptuel 
et présentation générale

Ces modèles (comme la quasi-totalité des travaux concernant le comportement 
stratégique des PME/PMI) placent le dirigeant au centre de l’analyse. On est 
donc ici dans une optique « behaviorale » qui se préoccupe des comportements 
individuels et collectifs dans la genèse des décisions au sein de l’organisation. 
Ce contexte théorique sous-entend l’hypothèse suivante: les décisions straté
giques d’une PME sont directement liées à la formation, à l’expérience, aux 
valeurs et aux convictions de son dirigeant.

Dans la plupart des petites entreprises, on est très souvent en présence 
d ’un unique décideur qui s’engage seul dans la démarche stratégique (Oison 
et Wiedersheim-Paul, 1978). Il est donc reconnu qu’un individu peut dominer

Revue internationale P.M.E., vol. 7, n° 2, 1994



14 Marc GIB I AT

le processus de décision. En outre, s’il existe plusieurs acteurs dans la prise 
de décision, il sera toujours fait référence à la personne qui coordonne la prise 
de décision.

Dans ce cadre, les modèles de la décision d’exporter en PME/PMI s’atta
chent :

• à analyser le rôle du dirigeant-propriétaire lors des différentes étapes 
du processus de décision à l’exportation;

• à souligner et à mesurer l’influence des caractéristiques de l’entreprise, 
de l’environnement et du dirigeant sur ce même processus de décision.

Outre l’atteinte de ces objectifs, les modèles doivent respecter certaines 
règles. Ainsi, pour Ditch, Kôglmayr, Leibold et Müller (1984), un «bon modèle 
de décision » doit être :

• complexe : il incorpore un grand nombre de variables ;

• explicatif : il ne se limite pas à la description des relations existantes,
il les explique ;

• dynamique : il suit la décision dans le temps ;

• micro-économique: il examine la prise de décision au regard des
acteurs économiques.

De façon plus précise, si l’on tente à partir des modèles que nous avons 
recensés1 de mettre en valeur leurs composantes communes, nous pouvons 
dresser le modèle type (figure 1).

Pour bien comprendre les différentes phases de ce modèle et la façon dont 
elles s’enchaînent, rappelons que le dirigeant joue un rôle central. En effet, il est 
dès la première phase (que l’on peut qualifier de phase «incitative») exposé à 
un certain nombre de «stimuli». Ces stimuli sont en mesure d’attirer l’attention 
du dirigeant sur l’existence de l’opportunité d’exporter.

Ces stimuli sont perçus (ou non) en fonction de l ’influence de variables 
dites exogènes (explicatives). C’est au cours de cette étape appelée «processus 
interne» que le dirigeant filtre les stimuli en fonction des variables exogènes. 
Cette opération de filtre engage (ou non) le dirigeant dans le processus

1. Pavord et Bogart, 1975 ; Bilkey et Tesar, 1977; Wiedersheim-Paul, Olson et Welch, 
1978; McConnel, 1979 ; Roux, 1979; Reid, 1980; Steinmann, Kumar et Wasner, 
1980; Cavusgil et Nevin, 1981; Gamier, 1982; Welch, 1983, Ditch et ah, 1984; 
Mescon et Vozikis, 1985 ; Jaffe, Nebenzahl et Pasternak, 1988; Sharma, 1988 ; 
Axinn, 1989; Higler et Hoover, 1990; Ortiz-Buonafina, 1990; Lim, Sharkey et 
Kim, 1991; Minor, Wu et Choi, 1991; Rao et Nairn, 1992; Czinkota et Ronkainen, 
1993.
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F ig u re  1

Schéma de synthèse des modèles intégrés de la décision 
d’exporter en PME/PMI

Prise de conscience

I
Intérêti

Intention

I
Essai

i
Décision

T
Comportement managérial
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16 Marc GIBIAT

séquentiel de décision en lui-même, processus qui le conduira (ou non) à la 
décision d’exporter. Au-delà de la décision, on effectue une typologie du com
portement managérial.

Le cadre général du modèle étant fixé, nous allons maintenant présenter 
successivement les stimuli, les variables exogènes, le processus interne et, enfin, 
les différentes étapes du processus de décision.

2. Les stimuli ou variables perçues
Les stimuli sont les éléments les plus dynamiques du modèle. Ils sont appelés 
aussi «facteurs attirant l’attention du dirigeant2», c’est-à-dire des facteurs qui 
conduisent le dirigeant à reconnaître dans l’exportation une opportunité. Néan
moins, il faut noter qu’ils ne produisent un effet que dans la mesure où ils sont 
perçus : parfois ils sont donc latents, mais ce n’est que sous leur forme active 
qu’ils sont intégrés dans les différents modèles.

Les auteurs différencient généralement les stimuli externes des stimuli 
internes (tableau 1 ) :

Les stimuli externes. Ils sont liés à l ’environnement de l’entreprise et 
sont nombreux (la pression concurrentielle, les aides et incitations des pouvoirs 
publics, l’intégration économique...); mais le stimulus le plus souvent cité est 
la commande étrangère non sollicitée.

L ’une des premières études sur l’influence des commandes étrangères non 
sollicitées a été réalisée par Simpson et Kujawa (1974). Leur étude porte sur un 
échantillon de 120 PME dont 50 sont exportatrices et 70 non exportatrices. Pour 
82 % des sociétés exportatrices, le stimulus externe le plus important est la com
mande étrangère non sollicitée (dans une étude sur 35 entreprises Lee et Brasch 
(1978) remarquent que 24 d’entre elles ont répondu à une offre étrangère). 
Cependant, ils soulignent que 30 % des entreprises non exportatrices ont été 
également sollicitées par des commandes étrangères, mais sans pour autant 
attirer leur attention sur l’opportunité d’exporter. Cela peut s’expliquer par le 
fait que d ’autres facteurs jouent sur l’attention d’exporter via les commandes 
étrangères non sollicitées.

Ce fait est confirmé par le modèle de Reid (1981). Il note que les aides 
et les informations des agents publics stimulent les entreprises dans la recon
naissance de l’opportunité d’exporter, les amenant à penser que cela peut leur 
permettre de répondre plus rapidement et plus efficacement aux offres provenant 
de l’étranger.

2. Attention-evoking factors, Wiedersheim-Paul, Oison et Welch, 1978.
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18 Marc GIBIAT

Les stimuli internes. Ils sont liés aux objectifs de croissance de la firme 
dans un environnement donné. Des perspectives de difficulté ou de réussite 
peuvent conduire à la création de stimuli favorisant l’exportation. Les stimuli 
internes les plus souvent cités sont : les caractéristiques uniques du produit, les 
capacités excédentaires de l’entreprise, la taille du marché intérieur, les objec
tifs de croissance, le nombre d’employés, les forces de l’entreprise.

Les capacités excédentaires (présentes ou à venir) de la firme sont les 
stimuli qui ont été révélés dès les premières études (Simpson et Kajuwa, 1974). 
Il est important de souligner que les capacités excédentaires ne sont pas unique
ment reliées à la production. Elles concernent toutes les ressources de l’entre
prise (finance, management, employés...).

Pour ce qui est de la compétence unique de la firme (ou caractéristiques 
uniques du produit), il faut souligner qu’elle est très attrayante pour les acheteurs 
étrangers, et ce, d ’autant plus qu’ils y auront été sensibilisés auparavant 
(Wiedersheim-Paul, Oison et Welch, 1978).

3. Les variables exogènes ou variables explicatives
Avant de mettre en lumière les variables exogènes (ou explicatives), il est 
nécessaire de préciser le fait suivant: la quasi-totalité des PME sont exposées 
à des stimuli, mais une partie seulement de ces entreprises vont s’engager à 
l ’exportation. Cela ne signifie pas que la présence de deux stimuli ou plus 
auraient plus d’effet sur une entreprise qu’un seul. Cela ne veut pas sous-enten
dre non plus que la combinaison de certains stimuli favoriserait plus que d’autres 
une réaction positive des entreprises par rapport à l’exportation. En d ’autres 
termes, les stimuli ne peuvent expliquer à eux seuls l’engagement de la PME 
dans la voie de l ’exportation. Seule la combinaison de stimuli et de variables 
explicatives peut déclencher le processus de décision.

On peut distinguer trois catégories de variables exogènes :

• les caractéristiques de l’environnement;

• les caractéristiques de l’entreprise ;

• les caractéristiques du dirigeant.

Tout d’abord, il est nécessaire de préciser que des variables sont entendues 
comme variables exogènes, mais parfois également comme stimuli. C’est notam
ment le cas de l’existence d’une compétence unique (en termes de produit, par 
exemple). Cette variable est exogène dans le sens où elle peut expliquer l’en
gagement de l’entreprise à l’exportation. La compétence unique, et nous l’avons
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Les modèles intégrés de la décision d’exporter en PME/PMI 19

vu plus haut, est parfois considérée comme un stimulus si elle a attiré l’attention 
du dirigeant sur l’opportunité d’exporter. En définitive, le stimulus se différencie 
de la variable exogène par le fait («qu’il évoque un lien entre un événement 
donné et la possibilité d’exporter» : Welch, 1983)).

Des trois variables exogènes, nous avons choisi de faire ressortir les 
caractéristiques du dirigeant, car c ’est la variable la plus déterminante. Les 
variables « environnement » (appartenance sectorielle, intensité de la concur
rence...) et «entreprise» (taille, structure organisationnelle, caractéristiques du 
procédé de production...) sont moins déterminantes d’une part, et d ’autre part, 
elles souffrent d ’une proximité qui confère, par exemple, à l’appartenance 
sectorielle, le double statut de variable d’environnement (pour Garnier, 1982) et 
de variable d’entreprise (pour Cavusgil et Nevin, 1981).

Le récent modèle de Axinn (1989) reflète tout à fait le rôle déterminant du 
dirigeant. Cet auteur met en valeur une relation positive entre :

• une variable d ’état, en l ’occurrence, l ’expérience du dirigeant en 
matière d’affaires internationales et son engagement à l’exportation;

• des variables de perception du dirigeant et son engagement à l’expor
tation. En effet, le dirigeant perçoit le marché étranger comme un 
marché à plus fort potentiel de croissance que le marché local. Il pense 
que la compréhension de la documentation liée à l ’exportation ne 
comporte pas de difficultés et, enfin, il passe outre la complexité que 
sous-entend l ’expansion internationale. La façon dont il perçoit ces 
différentes variables détermine directement sa reconnaissance de l’oc
casion d’exporter.

L’influence de ces différentes variables est confirmée par d’autres auteurs 
(notamment Keng et Juan, 1989; Koh, 1990; Madsen, 1989). Simpson et 
Kujawa (1974) remarquent que la perception du coût, du profit ou encore 
du risque lié à l’exportation stimule la prise de décision, tandis que Oison 
et Wiedersheim-Paul (1978) mettent en valeur le style cognitif du dirigeant, 
c ’est-à-dire la façon dont il récolte et traite les informations.

Il est intéressant de noter que Moon et Lee (1990) ne relèvent pas de re
lation significative entre les variables managériales et la reconnaissance de l’op
portunité d’exporter. S’interrogeant sur cette conclusion, les deux auteurs 
soulignent que leur étude a été menée en Corée du Sud où les entreprises sui
vent à la lettre la recommandation du gouvernement: «exporter ou mourir». 
Ainsi, indépendamment de leurs caractéristiques, les dirigeants ont par obliga
tion une orientation vers l’international.

Revue internationale P.M.E., vol. 7, n° 2, 1994



20 Marc GIBIAT

Pour faire une synthèse des caractéristiques du dirigeant comme variable 
exogène, on peut avancer la classification suivante (Roux, 1991):

• caractéristiques sociodémographiques : maîtrise des langues étrangères, 
niveau et type de formation, origine culturelle ;

• caractéristiques psychographiques ;

• les déterminants profonds et stables du comportement tels que la 
personnalité, les styles cognitifs, les motivations individuelles ;

• les valeurs et attitudes individuelles qui sont des variables intermé
diaires. On classe dans cette catégorie les attitudes vis-à-vis de l’expor
tation, l’orientation internationale, l’attitude envers le risque;

• les variables d’information qui traduisent le degré de connaissance du 
domaine et des procédures spécifiques à l ’exportation, d ’une part, 
et l’exposition aux médias, d’autre part.

4. Le processus interne
Il consiste en une opération de filtrage des informations perçues (stimuli) et 
facteurs explicatifs (variables exogènes). Le processus interne n’a pas fait l’objet 
de travaux approfondis soulignant le fait que cette phase est le plus souvent 
implicite au sein des modèles de décision d’exporter.

D’anciennes études sur la diffusion de l ’innovation (Coleman, 1957) 
démontrent que l ’amorce du processus de décision (donc le processus interne) 
est dépendant d’une succession d’événements non intentionnels. En d’autres 
termes, la reconnaissance de l’opportunité d’innover (ou d’exporter) se ferait de 
façon fortuite (ou incrémentale non consciente). Hassinger (1959) a critiqué cette 
position en affirmant que l’initialisation du processus de décision est active (et 
non passive), car déterminée par le comportement du décideur.

En définitive, on se demande si un besoin précède l’opportunité d’innover 
(ou d’exporter), ou si c’est la prise de conscience de l’intérêt de l’investissement 
de nouveaux marchés qui crée le besoin d’innover (ou d’exporter). Dans l’état 
actuel des recherches, il n’est pas possible de répondre à cette question.

5. Les phases du processus de décision 
à l’exportation

Le contenu et le nombre des phases peuvent varier d ’un modèle à l ’autre. 
Cependant, comme nous l’avons précisé plus haut, il est possible de déterminer 
un processus de décision générique qui comprend quatre phases.
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Phase 1 : perception de l'opportunité d'exporter (« awareness» ou encore 
«exposure» selon Emery, 1962). Le décideur reconnaît qu’une stratégie d’ex
portation peut être considérée comme une bonne affaire. À ce stade, il souffre 
d’un manque total d’information au sujet de l’exportation. En outre, il n’est pas 
enclin à rechercher cette information. La fonction première de cette phase est 
d ’amorcer le processus de décision en lui-même.

Phase 2 : intérêt pour l'exportation. Le dirigeant porte un vif intérêt pour 
cette stratégie. Le comportement du décideur est à partir de cette phase assuré
ment intentionnel. Sa personnalité et ses valeurs affectent la recherche, la nature 
et le traitement des informations. Ce stade est appelé aussi stade de « l’informa
tion» (Beal et Bohlen, 1957) ou stade de la «connaissance» (Lavidge et Steiner, 
1961).

Phase 3: intention d'exporter. Le dirigeant adopte un comportement 
positif à l’égard de l’exportation. C’est certainement le stade le plus difficile à 
formaliser. En raison de sa position (entre le stade de l’intérêt et celui de l’essai), 
il est défini comme un essai mental. Le décideur applique mentalement à la 
situation présente et future sa volonté d ’exporter. Toujours par un exercice 
mental, il tente d’évaluer les avantages et les inconvénients d’une telle décision. 
Des termes qui ont été avancés pour qualifier ce stade, c’est certainement la 
«conviction» (Roger et Yost, 1960) qui précise le mieux la nature de cette phase.

Phase 4: essai. Le dirigeant intensifie notamment sa recherche d’informa
tions sur les marchés étrangers (afin de pouvoir valider avec certitude leur essai) 
et évalue les capacités de son entreprise dans l’optique d’une stratégie d’expor
tation.

Le passage de la phase d’intérêt à la phase d ’intention s’effectue par le 
biais d’une démarche cognitive, dans la mesure où les décideurs tentent par le 
recueil d’informations d’accroître leurs connaissances sur le thème qui les 
préoccupe: l ’exportation. C’est, cette fois-ci, par une démarche «affective» 
que le dirigeant passe de la phase d’intérêt à la phase d’intention. Après avoir 
suscité l’intérêt du dirigeant, l’exportation devient un projet hypothétique.

La dernière démarche est comportementale : elle lie la phase d’intention à 
la phase d’essai. Le dirigeant adopte une attitude active en mesurant les chances 
de succès de son engagement à l’exportation. Après cette ultime phase, le diri
geant décide d’adopter (ou non) une stratégie d’exportation. Schématiquement, 
les quatre phases et les trois démarches prennent la forme suivante (figure 2).

Dans certains modèles, on note la présence d’une cinquième phase. En fait, 
elle dédouble la phase d’essai en une phase d’évaluation des capacités de l’en
treprise à exporter et une phase d’essai à proprement parler, c ’est-à-dire d ’ex
portation expérimentale.
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Nous présentons au tableau 2, vingt-deux modèles de décision d’exporter. 
Pour chacun, on note les différentes phases du processus de décision ainsi que 
leur caractère formel ou informel. La dernière ligne du tableau (attitude 
managériale) correspond à l’existence d’une typologie du comportement du 
dirigeant qui a adopté une stratégie d’exportation. Par exemple, Bilkey et Tesar 
(1977), Roux (1979) et Cavusgil (1980) distinguent un engagement minimal 
d ’un engagement délibéré. Par ailleurs, la distinction entre comportement actif, 
passif et réactif est faite par Wiedersheim-Paul, Oison et Welch (1978).

F ig u re  2
Les quatre phases du processus de décision d’exporter en PME/PMI

Adoption Non adoption
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Outre la simple présentation des différentes étapes du processus de déci
sion, certains auteurs ont travaillé sur l’intensité des relations entre ces diffé
rentes phases. C’est le cas notamment de l’étude menée par Lim, Sharkey et Kim 
(1991). D’un point de vue statistique, les liaisons causales entre «perception de 
l’opportunité» et «intérêt», «intérêt» et «intention», «intention» et «adop
tion» sont toutes significatives. Il existe cependant des différences d’intensité. 
La liaison la plus forte est celle qui existe entre «intérêt» et «intention».

La faiblesse de l’intensité de la relation entre «perception de l’opportu
nité» et «intérêt» s’explique par l ’existence de barrières psychologiques. À ce 
stade, les décideurs des petites firmes hésitent à porter un intérêt à l’exportation, 
car ils pensent qu’une telle stratégie est réservée aux grandes sociétés. L ’in
tensité relativement faible de la relation entre « intention » et « adoption » est 
importante à souligner, car la PME est prête à se lancer dans une activité 
d ’exportation. Deux phénomènes peuvent expliquer l’hésitation du dirigeant:

• il a conscience (après une étude des capacités de son entreprise) de son 
manque d’avantages compétitifs;

• il perçoit la difficulté de la mise en œuvre (et donc de la réalisation) 
d’une stratégie d’exportation.

L’analyse des stimuli, des variables exogènes et des différentes phases du 
processus de décision à l’exportation nous conduit à la présentation des impli
cations managériales qui en découlent.

6. Les implications managériales
Bilkey et Tesar (1977) se sont longuement penchés sur les implications en 
termes de management dans leur étude sur le comportement exportateur 
des PME/PMI. Ils formulent les recommandations suivantes à l’égard du chef 
d’entreprise.

• Il doit formuler clairement une stratégie d’exportation. En effet, ils ont 
relevé une corrélation positive entre la réponse à une commande non 
sollicitée, d’une part, et entre la qualité du management et la capacité 
à proposer le produit désiré, d’autre part. Ainsi, un dirigeant répondra 
d’autant plus rapidement (et avec des chances de succès) à une com
mande étrangère qu’il aura clairement formulé une stratégie d’exporta
tion.

• Il doit recueillir de nombreuses informations concernant les barrières 
à l ’exportation auxquelles il risque d ’être exposé. Le moment venu, 
lorsqu’il s’engagera dans sa stratégie d’exportation, sa démarche sera 
facilitée.
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• Il doit avancer de façon graduelle dans son engagement à l’exportation. 
L ’entreprise peut commencer à exporter sur une base expérimentale 
dans un pays relativement proche (pour la société, à ce stade, les 
facteurs déterminants sont la qualité et le dynamisme de l’équipe de 
direction, l’obtention d ’une commande non sollicitée). Dans un second 
temps, l’entreprise, par son expérience, prend une position de force sur 
ce marché (elle a une bonne vision des risques encourus ainsi que des 
obstacles à l ’entrée sur les marchés étrangers). Enfin, et seulement 
alors, l’entreprise explore la possibilité d’exporter vers d’autres pays 
psychologiquement moins proches.

Ces deux auteurs concluent leur étude en indiquant que les PME/PMI ont 
la possibilité de mener à bien une stratégie d’exportation, cette dernière n’étant 
pas l’apanage des grandes sociétés. De leur côté, Lim, Sharkey et Kim (1991) 
mettent en avant le rôle primordial des pouvoirs publics. L ’objectif de ces 
derniers est d’intervenir auprès des PME non conscientes des bénéfices qu’elles 
peuvent tirer de l’exportation pour développer leur intérêt envers les activités 
internationales (par rapport à leur modèle, l’objectif sous-jacent est d ’améliorer 
la liaison « perception de l’opportunité-intérêt »). Après avoir développé l’in
térêt des sociétés, les pouvoirs publics devraient tenter de créer des occasions 
de développement international pour les PME afin de faciliter le passage de 
l’intention à l’adoption.

Pour Oison et Wiedersheim-Paul (1978), le rôle des pouvoirs publics est 
de jouer sur le style cognitif du dirigeant : ils doivent orienter les entreprises dans 
leur recherche et leur traitement de l’information. Ortiz-Buonafina (1990) rejoint 
ces deux auteurs en soulignant que les entreprises ont non seulement besoin 
d’informations appropriées, mais aussi d’une aide dans leur capacité à analyser 
et à traiter l’information.

Mescon et Vozikis (1985) distinguent trois stades dans le développement 
à l’exportation :

Stade 1 : la fírme ne s’intéresse pas à la possibilité d’exporter régulière
ment et/ou elle répond à des offres étrangères ;

Stade 2: la firme étudie la possibilité d’exporter régulièrement et/ou
elle exporte sur un ou quelques marchés ;

Stade 3: la firme est expérimentée en matière d ’exportation sur
quelques marchés et elle prospecte de nouveaux marchés.

Selon ces auteurs, l ’aide des pouvoirs publics doit être différenciée en 
fonction du stade auquel se situe l’entreprise (cela est confirmé par l’étude de 
Cavusgil, 1980). En d’autres termes, le soutien doit être ciblé et qualitatif, et non 
simplement financier sans différenciation des cas en présence.
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Pour Axinn (1989), les implications managériales sont essentiellement 
liées à l’orientation internationale du dirigeant. Il doit, à travers la participation 
à des colloques internationaux et à des «missions export», se sensibiliser 
aux affaires internationales. Par ce biais, il jugera l’exportation moins complexe, 
son aversion pour le risque sera moins forte et il mesurera à sa juste valeur 
l’intérêt de s’engager sur des marchés étrangers. L’aversion pour le risque sus
cite également l’intérêt de Jaffe, Nebenzahl et Pasternak (1988). Ces derniers 
mettent en lumière le rôle déterminant que peuvent jouer les pouvoirs publics 
lors des premiers stades de l’engagement à l’international. Grâce à une panoplie 
d ’outils (assurance, aide financière, informations techniques...), les instances 
publiques influent directement sur la perception du risque lié à l’exportation.

Conclusion
On peut considérer que les recherches effectuées ces vingt dernières années 
sur les modèles intégrés de la décision d’exporter ont déterminé un cadre d’ana
lyse standard caractérisé par différents éléments tels les stimuli, les variables 
exogènes, le processus interne, le processus de décision et, enfin, le comporte
ment managérial.

Au-delà de ce cadre séquentiel de décision, on remarque que, la plupart 
du temps, l’engagement des PME à l’international est progressif. En outre, que 
ce soit lors de la prise de décision ou lors de l ’engagement à l’exportation en 
lui-même, le dirigeant joue incontestablement un rôle déterminant.

En ce qui concerne les recherches à venir, plusieurs auteurs s’accordent 
pour dire qu’une étude longitudinale permettrait de valider (et d ’expliquer) 
l’enchaînement des phases du processus de décision et des étapes de l’engage
ment à l’exportation.

Par ailleurs, certains auteurs (Reid, 1981, ainsi que Higler et Hoover,
1989) pensent que les recherches devraient s’effectuer dans un cadre où des 
éléments comme la taille de l ’entreprise, son secteur d ’appartenance et sa 
position géographique seraient contrôlés. Il serait alors plus aisé d ’étudier 
le processus de décision et le rôle du dirigeant au sein de ce processus; de 
dresser une typologie des comportements à l’exportation.
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