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“Dans une période de crise historique, le déficit
est historique”, commentait la secrétaire
d’Etat au Commerce extérieur, Anne-Ma-

rie Idrac, alors qu’étaient publiés les chiffres de
la balance commerciale française pour l’année
2008. La France a effectivement beaucoup plus
importé de produits qu’elle n’en a vendu à 
l’étranger, et ce pour la cinquième année consé-
cutive. Elle affiche donc un déficit commercial
record de 55,7 Mds d’euros en 2008. Pour enrayer
la chute des exportations, Anne Marie Idrac an-
nonçait dans la foulée des mesures pour soute-
nir les exportations des PME. L’objectif :
augmenter de 10 000 le nombre d’entreprises ex-
portatrices d’ici 2012. La France ne représente
que 4,5 % du marché mondial, 95 % des débou-
chés potentiels d’un produit ou d’un service se si-
tuent donc à l’extérieur des frontières, et en
particulier dans les nouveaux pays émergents
d’Asie. “La Chine reste, vue de la France, un pays
fermé, politisé et compliqué alors que c’est un relais
de croissance important pour une entreprise qui
veut se développer. C’est aujourd’hui la 3e économie
mondiale, son plan de relance est colossal. Il existe
aussi une certaine liberté d’entreprise : c’est le Far
West, comme les Etats-Unis au début du XIXe siè-
cle”, témoigne Pascal Benveniste, président-fon-
dateur d’Enéovia, société implantée notamment
à Shanghai et qui réalise plus du tiers de son chif-
fre d’affaires à l’export. “Nous utilisons des ma-
tières premières chinoises, moins chères, et notre
entreprise apporte son savoir-faire français pour la
maîtrise d’œuvre…” Enéovia, dédiée au conseil

et à l’ingénierie technique sur le marché de l’ef-
ficacité énergétique, est présente en Chine où
elle achète des modules produits localement, et
étend son activité commerciale. Pascal Benve-
niste, dont la société est engagée dans la cons-
truction du pavillon français de l’Exposition
universelle de Shanghai, un atout reconnu
comme un gage de confiance des autorités, ne
regrette pas : “Nous avons de nombreux concur-
rents en France mais ils vont peu à l’international.
Et c’est maintenant qu’il faut aller en Chine.
Contrairement à  ce que l’on pense il existe encore
très peu d’acteurs sur ce nouveau marché, qui d’ici
quelques années sera structuré ; le coût d’entrée y
sera beaucoup plus élevé…” Le passage à l’inter-

national est effectivement reconnu comme le
facteur de croissance essentiel au développe-
ment des PME, génératrices d’emplois durables
en France. Au regard de la situation de l’écono-
mie française, limitée par nature, il devient de
plus en plus nécessaire, pour une entreprise qui
veut grandir, de se développer au-delà de ses
frontières. Elle y gagnera un plus grand dyna-
misme managérial et une plus grande ouverture
d’esprit propice à l’innovation. Un belle aven-
ture entrepreneuriale, qui n’est pas néanmoins
sans risque. 

Un manque d’audace internationale 
avant tout culturel
Tirer parti du dynamisme des autres, c’est ce
qu’ont bien compris les entreprises allemandes.
Plus grand exportateur mondial de biens - les ex-
portations ont franchi le cap des 1 000 Mds d’€
en 2008 ! -, l’Allemagne a une balance commer-
ciale largement excédentaire. Pourtant soumise
aux mêmes contraintes énergétiques et moné-
taires que la France, elle s’en tire donc beaucoup
mieux, avec un excédent de plus de 170 Mds de $.
La France ne profiterait pas assez de la crois-
sance internationale. Nos entreprises exportent
essentiellement vers nos partenaires européens
dont la croissance ralentit, comme la nôtre, et pas

assez vers l’Asie où l’expansion est forte. Un rap-
port de la commission PME des Conseillers du
commerce extérieur de la France publié en 2008
dresse un état des lieux plutôt critique : 5 % des
PME françaises exportent, contre 10 % en Alle-
magne. L’une des principales raisons de ce
manque de compétitivité serait la faiblesse de
nos PME : trop petites, pas assez innovantes et
conquérantes, peu tournées vers les marchés ex-
térieurs … Mais surtout, elles ne bénéficieraient
pas d’un environnement favorable. Elles doivent
en effet composer avec des réglementations com-

plexes et peu flexibles et éprouvent des difficul-
tés à obtenir des financements auprès des
banques. Enfin, elles recourent peu aux aides in-
stitutionnelles qui leur sont pourtant spécifi-
quement destinées, car elles ont du mal à les
identifier et sont confrontées à un foisonnement
d’interlocuteurs…  “Avec 40 groupes dans les 500
premiers mondiaux, la France est championne des
grands groupes. En revanche, dans la catégorie PME,
nous sommes en dessous de tout”, rappelle Chris-
tophe Lecourtier, directeur général d’Ubifrance,
rappelant que seulement 100 000 entreprises
françaises exportent contre le double en Italie,
et 350 000 en Allemagne. Pour lui, le problème
est avant tout culturel : “Depuis Marco Polo, les Ita-
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Pusillanimité culturelle
Il n’y a plus de fatalité à voir les PME française rester les lanternes rouges de l’exportation. 

Les PME recourent peu aux aides institutionnelles qui leur sont pourtant spécifiquement destinées, car elles ont du mal à les identifier et sont confrontées à un foisonnement d’interlocuteurs.

Le constat est sans appel : le mot "PME" ne rime pas
avec "International", malgré les multiples incitations,
si ce n'est incantations, des gouvernements successifs.
L'export, l'implantation à l'étranger, l'expatriation, au-
tant de démarches  qui sont loin d'être naturelles pour

beaucoup d'entreprises familiales de taille moyenne,
alors que les économies émergentes sont autant de dé-
bouchés qui ne demandent qu'à être explorés. 
A condition de vouloir, mais aussi de savoir s'appuyer sur
les multiples organismes publics et conseils enla matière. 
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Par Camille Foucard

“La Chine reste, vue de la France, un pays fermé,
politisé et compliqué alors que c’est un relais de
croissance important pour une entreprise qui veut
se développer”, Pascal Benveniste d’Enéovia.


