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Résumé de l’étude
L’Export continue !

opportunité ou levier de réduction 
des coûts ?
pour 89 % d’entre vous, l’export 
est une opportunité ! 

67 %  DES répondants souhaitent un accompagnement sur la recherche et la sélection de partenaires

67 % privilégient l’autofinancement pour financer leurs projets de développement international

72  % sont accompagnés par un organisme pour se déployer à l’international, soit 28  % qui ne sont pas accompagnés

L’export pendant la crise

Les besoins d’accompagnement et de financement

L’export des entreprises est stable ou en hausse 
pour 60  % des répondants

Le principal frein à l’export durant cette crise a 
été le confinement dans les différents pays

85 %

15 %



En moyenne, Les entreprises interrogées réalisent 30 % de leur chiffre d’affaires à 
l’export / à l’international, et 67 % disposent d’une implantation à l’étranger

Les ZONES / pays où ils sont le plus implantés sont l’Amérique du nord (Etats-Unis / 
Canada), LA BELGIQUE, LA SUISSE , L’ESPAGNE, le RoYaume-Uni ET l’Afrique du nord (Algérie, 
Maroc, tunisie)

77 % des répondants sont des membres de la direction générale60  répondants
Activité principale

Chiffre d’affaires

Zones / Pays d’implantation
58 %32 %

10 %

39 %

25  %

15 %

13 %

8 %

Plus de 25 %

Entre 10 % 
et 25 %

Moins de 10 %



Les pays où ils souhaitent le plus se développer sont L’Allemagne, l’Espagne 
et  L’AMéRIQUE DU NORD (ETATS-UNIS et canada)

25 % ont choisi “autre” et ont cité une zone géographique comme l’europe, 
l’Afrique francophone ou l’asie du sud-est plutôt qu’un pays

Les Filiales et les intégrateurs sont les
modes de distribution privilégiés 

72  % des entreprises sont accompagnées à l’international

BPIFrance et Business France sont les organismes privilégiés 
pour l'accompagnement à l’international des entreprises

ZONES / pays ciblés pour le développement international

61 %

43 %

37 %

28 %

20 %

15 %

13 %

45 %

31 %

28 %

22 %

18 %

18 %

17 %

17 %

2 %

Plus de 20 %

Entre 10 % 
et 20 %

Moins de 10 %

60  répondants



L’export pendant la crise COVID-19 les freins à l’export durant la crise 

Les confinements ont été les principaux freins 
à l’export durant cette crise

les aides spécifiques pendant la crise 

tendance de l’export 

32 % ne connaissaient pas les aides 
spécifiques mises à disposition pendant 
cette période

24 %

32 %

44 %

L’export des entreprises
est stable ou en hausse 
pour 60 % des répondants

7 %

43 %

17 %

33 %

opportunité ou levier de réduction 
des coûts ?
pour 89  % des entreprises, l’export 
est une opportunité DE REBOND

85  % des entreprises continuent 
d’exporter malgré la crise 

L’Export continue !

85 %

15 %
48 %

28 %

28 %

15 %

13 %

6 %



Les besoins d’accompagnement
Suite à la crise, 80 % des répondants sont plus ouvertS à de nouveaux modes d’information marchés, de mise en relation, DE 
prospection comme les webinars, salons & rencontres B2B en virtuel

Le Crédit d’impôt pour LES dépenses de prospection commerciale  a disparu fin 2018, il permettait de bénéficier d’un avantage 
fiscal de 50 % des dépenses de prospection commerciale en vue d’exporter

59 % des répondants seraient utilisateurs du crédit d’impôt 
s’il était rétabli, dont 27  % L’ utilisaient précédemment et 32 % 
seraient des nouveaux utilisateurs

Oui et je 
continuerais de 
l’utiliser s’il était 
rétabli 

Non mais je 
l’utiliserais s’il 
était rétabli

Non je n’y ai pas 
eu recours

Oui mais je ne 
l'utiliserai pas s'il 
était rétabli

27 %

40 %

32 %

1 %



Les besoins d’accompagnement
… pour structurer leurs projets à l’international  

Formalisation de la stratégie de développement à l’international et 
identification d’un couple secteur/pays prioritaire ---------------

Validation du marché ciblé en amont d’une démarche de 
développement ---------------------------------------------

Participer à des salons étrangers en tant que visiteur -----------

Participer à une mission collective (cluster, pôle de compétitivité) ---

Audit de la capacité de développement à l’export, positionnement 
concurrentiel ---------------------------------------------

Etude de faisabilité d’implantation commerciale ---------------

Prestation de conseil juridique et fiscal destiné à l’élaboration de 
contrats commerciaux --------------------------------------

Localisation de l’offre logicielle (traduction de l’interface et de la 

documentation, normes comptables et juridiques, adaptation fonctionnelle…) ----

Protection de la propriété intellectuelle (dépôt de marques et/ou 
de brevets, pratiques locales) -------------------------------

Démarche de certification BRC, IFS --------------------------

35 %

35 %

28 %

27 %

18 %

18 %

15 %

13 %

12 %

2 %



Les besoins d’accompagnement
… pour réussir leur développement et leur croissance externe

Recherche, évaluation et sélection de partenaires ---------

Méthodes de recherche et d’approche de cibles en vue de 
croissance externe ------------------------------------

Prêts et garanties pour financer le développement de ses 
activités d’export -------------------------------------

Formes de reprises et fiscalité associée ------------------

Gestion : identification d’un administrateur local, rapports 
annuels, déclarations fiscales, reporting financier ---------

Analyse financière de cibles et négociation --------------- 

67 %

35 %

28 %

15 %

12 %

10 %



Les besoins d’accompagnement
… pour construire leur meilleure approche RH

Recruter un V.I.E (Volontaire International 
en Entreprise) ------------------------------

Se former à l’international ----------------

Être conseillé en matière juridique RH 
(recrutement, contrat de travail, licenciement…) ----

Se former aux langues étrangères ---------

Recruter un cadre export ------------------

40 %

37 %

37 %

22 %

20 %



Les besoins d’accompagnement
... pour faire du business

Création et entretien de votre réseau local -----------

Détection et participation à des appels d’offres -------

Participation à des missions de prospection 
individuelles -------------------------------------

Référencement auprès de cabinets d’analystes du 
secteur (Gartner, Forrester, Teknowlogy Group…) ------

Participation à des salons étrangers en tant qu’exposant --

Actions collectives de prospection à l’international ----

Prestations de communication (site web 
bilingue/multilingue, réseaux sociaux, relations presse…) ----

Traduction des supports de communication 
techniques et commerciaux ------------------------

40 %

38 %

35 %

33 %

33 %

22 %

15 %

15 %



Les besoins d’accompagnement
… pour financer leurs projets de développement international

93  % des répondants ont recours à des financements 
ET / OU DES aides à l’export

L’autofinancement reste privilégié par les 
entreprises à 67  %

Les autres modes de financement les plus utilisés par 
les entreprises sont L’assurance Prospection à 48 %  
et les subventions régionales à  27  % 

Autofinancement -------------------------------------------------------------

Subventions régionales (TP’up et PM’up) -----------------------------------------

Assurance prospection (soutien trésorerie dans les démarches de prospection) --------

Prêt croissance internationale (financement des investissements immatériels et du BFR liés au 
développement international) --------------------------------------------------------

Garantie internationale (financement développement à l’international) --------------

Prêt bancaire (implantation, prospection) ----------------------------------------

Fonds d’études et d’aide au secteur privé (don ou avance remboursable du Trésor) -----

Levée de fonds (VC, Bpifrance) --------------------------------------------------

Garanties des cautions et des préfinancements (couvre le risque de carence ou d’insolvabilité) ---

Garantie des projets à l’international (protection contre les risques économiques de la filiale étrangère) ---
Affacturage international ------------------------------------------------------
Assurance-crédit garantie des contrats commerciaux (sécurisation des dépenses engagées en cas 
d’interruption du contrat export) -------------------------------------------------------------

Crédit export (solution de financement pour les acheteurs étrangers) ----------------

Aucun -----------------------------------------------------------------------

Assurance investissement (protection contre les risques politiques les investissements français à l’étranger) ---
Mobilisation de créances nées sur l’étranger (financement d’exportation dès que la créance est due 
pour accorder un délai au client sans affaiblir sa trésorerie) -------------------------------
CCE Financement+mise en relation par Conseillers du Commerce Extérieur avec des établissement et plateformes de financement participatif-

Assurance change négociation --------------------------------------------------

Crédit acheteur (accordé à votre client étranger pour régler au comptant) -----------

Crédit de préfinancement (dédié au financement des dépenses pour honorer un contrat signé) -------

Prêt du Trésor (projet international soutenant l’emploi en France) -------------------

67 %
48 %

27 %
20 %

17 %
17 %

13 %
13 %

12 %
10 %
10 %

8 %

7 %

7 %
5 %

3 %

2 %
Autre ------------------------------------------------------------------------



Les équipes à l’international
59 % des répondants ont une équipe dédiée à l’international Typologie des collaborateurs 

LES équipes sont principalement constituées de 
salariés locaux

25 % DES ENTREPRISES ONT des V.I.E dans leur équipe

11 %  Des répondants ont plus de 40 
collaborateurs à l’international

31 %  EN ont entre 10 et 39 

58 % EN ONT moins de 10 

Connaissance du dispositif V.I.E

91 % des répondants connaissent le dispositif V.I.E

Le dispositif est utilisé par 39  % d’entre eux

38 % d’entre eux ont un V.I.E dans leurs équipes dédiées à l’international en cette 
période de crise

59 %41 %

9 %

52 %39 %

RH locales -----------------

Expatriés / Détachés ----- 
Partenaires commerciaux -------- 
(agents / distributeurs / importateurs)

V.I.E -----------------------

Autre ---------------------

69 %

52 %

39 %

25 %

9 %



Le RECRUTEMENT 
61 % des répondants ont des projets de recrutement pour 
soutenir la reprise de leurs activités export après la crise 
liée au Covid-19

64 % des répondants ont pour projet de recruter des salariés 
locaux 
52 % souhaitent recruter des V.I.E pour soutenir la reprise de  
leurs activités à l’international

Profil recherché pour le recrutement

61 %39 %

64 %

52 %

33 %

18 %

RH locales

V.I.E

Détachés

Expatriés


