
 Page 1 

6000
7000
8000
9000

10000
11000

2005 2006 2007 2008

Un léger recul des exportations en 2008

(en millions d'euros)

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DONNEES DE CADRAGE 
 

Une région dynamique 

 

Des résultats encourageants  
La Bourgogne se situe au 13

ème
 rang national pour les 

exportations en 2008 avec 10061 millions dôeuros
1
 et 

enregistre une augmentation de 1256 millions d'euros 

entre 2006 et 2008, soit plus de 14% de croissance 

contre 4,9% au niveau national
1
.  

 

Le chiffre dôaffaires ¨ lôexport a ®t® en hausse de 2004 

à 2007 pour plus de la moitié des entreprises 

interrogées qui ont répondu. En 2007, le CA moyen à 

lôexport des entreprises bourguignonnes répondantes 

représentait 40% de leur chiffre dôaffaires total. 

  

Des exportateurs optimistes mais confrontés à la 

crise 
Les entreprises bourguignonnes évoquaient des 

perspectives ¨ lôinternational optimistes avant la crise. 

62% des entreprises répondantes estimaient que la 

part de leur CA ¨ lôexport augmenterait dans les 

années à venir.  

Cependant, ce dynamisme et cet enthousiasme 

dissimulent un recul dôexportation lors du 4
ème

 

trimestre 2008, qui se traduit par une baisse de 188 

millions dôeuros en 2008 (soit - 1,8 %
1
) avec 

lôincidence de la crise ®conomique notamment dans 

les secteurs de lôautomobile et des biens 

intermédiaires. 

 

 

Des TPE et PME du commerce et des biens intermédiaires 

 

 

1584 exportateurs ressortissants des CCI 

Cette étude porte plus spécifiquement sur 1584 

entreprises ressortissantes exportatrices des CCI en 

2008 (fichiers CCI de Bourgogne, DGDDI et retours 

du questionnaire). Ce recensement dôexportateurs 

présente un nombre moins important que celui des 

Douanes pour deux raisons principales : de nombreux 

établissements ont été retirés car ils déclarent ne pas 

exporter et surtout plus de 600 établissements 

agricoles (non ressortissants) ne sont pas pris en 

compte dans notre étude, soit un retrait de 2% des 

valeurs exportées. 

 

                                                           
1
 Source : Direction générale des douanes et droits indirects, 2009. 

Les entreprises bourguignonnes à 

lôinternational 

Source : Données DGDDI, 2009. 

Sources : Données de la DGDDI, 2009 et cartographie de 

la CRCI Bourgogne, 2009. 
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Une concentration géographique des exportateurs 

Ces 1584 entreprises exportatrices se répartissent 

essentiellement en Côte-dôOr (44%) et en Saône-et-

Loire (29%). Ce dernier département assure près de 

47 % de la valeur totale des exportations 

bourguignonnes dont près de la moitié du fait des 

entreprises du secteur des biens intermédiaires. Une 

entreprise exportatrice de ce secteur génère en 

moyenne 12,8 millions dôeuros ¨ lôexport en 2008.  

 

Deux secteurs dominants, le commerce et les biens 

intermédiaires, et un produit vedette : le vin 

40 % des entreprises exportatrices bourguignonnes 

appartiennent au secteur du commerce dont 47% sont 

spécialisées dans la filière viticole avec 

essentiellement des négociants en vin. Le produit 

phare des exportateurs reste le vin avec pr¯s dôun 

quart des entreprises potentiellement exportatrices. 

Lôindustrie manufacturi¯re repr®sente également 

40% des exportateurs (dont 22% dans le secteur NES 

des biens intermédiaires) avec de nombreuses 

entreprises de lôagroalimentaire, de la m®tallurgie, de 

la plasturgie et de lôemballage. Notons que le secteur 

des biens intermédiaires est le plus prolifique pour la 

région en termes de volume
1
. 

 

Un partage du marché entre TPE et PME 

La moitié des 1584 entreprises enquêtées en 2008 sont 

des TPE (entreprises de moins de 10 salariés) et 48% 

sont des PME (entreprises de 10 à 250 salariés). 

Seulement 2% dôentre-elles sont des grandes 

entreprises de plus de 250 salariés. 
 

 RESULTATS DE LôENQUETE CRCI (cf. Méthodologie p. 8) 
 

Des entreprises traditionnellement exportatrices 

Les entreprises bourguignonnes répondantes ont une 

véritable assise ¨ lôexport avec 69% dôentre-elles qui 

exportent depuis plus de 10 ans. En outre, plus les 

exportateurs sont exp®riment®s ¨ lôinternational, plus 

la part de leur chiffre dôaffaires ¨ lôexport est ®lev®e.  

A coté de ces entreprises traditionnellement 

exportatrices, peu de nouvelles entreprises se lancent à 

lôinternational. Seulement 7 % des entreprises 

exportent depuis moins de 3 ans.  
 

Des niveaux dôengagement ¨ lôexport divers  

 Les occasionnels sont des TPE, nouvellement 

lancées ¨ lôexport, qui exportent une petite partie de 

leur CA vers 4 pays frontaliers. 

 Les potentiels représentent plus du tiers des 

exportateurs avec une activité export plus importante 

vers 7 pays en moyenne, mais ces entreprises doivent 

se structurer.  

 Les exportateurs structurés représentent moins de 

20% du chiffre dôaffaires ¨ lôexport r®gional. Ce sont 

des grandes entreprises de lôindustrie manufacturi¯re 

expérimentées qui exportent, en moyenne, vers 12 

pays avec un CAE moyen de 5,2 millions dôeuros. 
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 Les spécialistes sont pour la majorité des TPE 

sp®cialis®es ¨ lôinternational qui exportent vers 10 

pays différents.  

 Les « spécialistes structurés » sont des entreprises 

spécialisées  à  lôexport  qui  réalisent  plus  de  trois  

 

LôEurope et les grands marchés en tête des destinations ̈  lôexport 

 

Des exportations essentiellement à destination de 

lôEurope et des grands marchés mondiaux 

LôEurope repr®sente la premi¯re destination des 

exportations bourguignonnes avec 71% des 

exportations totales essentiellement vers des pays 

frontaliers comme la Belgique, lôAllemagne ou 

lôEspagne. Quelques entreprises commencent à être 

attir®es par les pays dôEurope de lôEst, notamment la 

République Tchèque et la Pologne. 
 

Loin derrière, suivent des grands marchés 

internationaux comme lôAm®rique du Nord avec 11 % 

des exportations puis lôAsie avec quelques pays 

comme le Japon (8
ème

 rang des pays avec près de 4% 

des exportations totales) ou la Chine. 

 

 
 

Une organisation cohérente avec des moyens à optimiser 

 

Une stratégie RH cohérente 

La moitié des entreprises emploient une personne ou 

une ®quipe d®di®e ¨ lôinternational avec 

principalement un responsable ou un assistant export.  

Plus les entreprises travaillent ¨ lôinternational et 

plus leur taille est importante, plus elles disposent 

dôune ®quipe d®di®e ¨ lôexport. 25% des entreprises 

dont lôexport repr®sente moins de 10 % du CA ont une 

personne dédiée contre 68% des entreprises dont 

lôexport repr®sente plus de 50 % du CA. La stratégie 

RH des entreprises consiste à développer des postes 

pour lôexport en fonction du poids des exportations 

dans leur CA et ce dôautant plus facilement que 

lôentreprise est dôune taille importante. Cela se traduit 

Panorama bourguignon des destinations ¨ lôexport en 2008 

Des entreprises présentes sur de nombreux 

marchés internationaux 

Les entreprises bourguignonnes diversifient les 

destinations ¨ lôinternational avec 9 pays clients en 

moyenne pour 2008. Le nombre de pays augmente 

avec la taille de lôentreprise de 7 pays pour les TPE 

à 18 pays pour les entreprises de plus de 250 

salariés. 

Au-delà de ce constat, de nombreuses entreprises 

souhaitent développer leur activité internationale et 

partir à la conquête de nouveau marchés. On 

retrouve les destinations incontournables de nos 

exportateurs r®gionaux comme lôAllemagne, la 

Belgique ou la Chine ainsi que des pays moins 

« fréquents » pour les entreprises régionales comme 

la Russie et lôInde.  

 
 

millions dôeuros de CAE vers 16 pays en moyenne. 

Ils représentent. 77% du chiffre dôaffaires de 

lôexport r®gional. Ce sont essentiellement des 

entreprises de 50 à 250 salariés qui ont recours à un 

réseau de distribution pour vendre leurs produits. 
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Les attentes et perspectives des entreprises

par des embauches pour 41% des entreprises et même 

71% des grandes entreprises. 

 

Une pratique linguistique intégrée 

La communication avec la clientèle internationale 

semble être un atout pris en compte par les entreprises 

bourguignonnes qui pratiquent, en moyenne, deux 

langues étrangères dont essentiellement lôanglais 

(85% des entreprises). Le nombre de langues 

®trang¯res augmente avec la taille de lôentreprise et 

lôintensit® ¨ lôexport. Plus les entreprises ont de pays 

clients, plus elles maîtrisent de langues étrangères.  

  

Une démarche de prospection et de démarchage à 

accentuer 

Les entreprises bourguignonnes prospectent de 

manière individuelle (60% des entreprises) ou en 

participant aux foires et salons. La participation à des 

foires et salons est un excellent moyen pour répondre 

à leurs objectifs : valoriser leurs produits, développer 

leur notoriété, prospecter de nouveaux clients, 

améliorer leur image ou connaître leurs concurrents.  

 

Le démarchage des clients se fait essentiellement au 

moyen des sites internet (55% des entreprises) et des 

plaquettes commerciales. Reste la question de 

lôadaptation de ces supports ¨ lôinternational. Le 

rapport Les PME fran­aises face ¨ lôexportation, 

publié en 2006 par Europages, montre que seulement 

43% des entreprises présentes sur la Toile proposent 

une traduction. Notons que 24% des entreprises 

(essentiellement des grandes entreprises) déclarent 

r®pondre ¨ des appels dôoffres internationaux.  
   
Un déploiement international par la vente directe 

Près de la moitié des entreprises bourguignonnes a 

un seul mode de commercialisation : la vente directe. 

Cette commercialisation est adoptée par 74% des 

entreprises. Afin de mieux pénétrer les marchés 

étrangers, 37% des entreprises utilisent un réseau de 

distribution. Remarquons que 15% des entreprises 

bourguignonnes accentuent cette logique avec des 

filiales ¨ lô®tranger. 

 

Des perspectives de développement réfléchies et ambitieuses 

 

Plus des deux tiers des entreprises bourguignonnes 

(répondantes) ont des projets clairement identifiés 
pour le développement de leurs exportations. Elles 

évoquent trois objectifs prioritaires : 

 Augmenter le nombre de clients ¨ lô®tranger 

 Accentuer lôeffort commercial 

 Elargir la gamme de produits ou services exportés 
  

Conquérir de nouveaux marchés 

Les entreprises adoptent une stratégie progressive et 

de minimisation des risques. Les entreprises les moins 

exp®riment®es ¨ lôexport souhaitent sôouvrir aux pays 

frontaliers avec lôAllemagne et la Belgique. Quant aux 

exportateurs aguerris ¨ lôinternational et au grand 

Les langues étrangères parlées dans les entreprises 

Peu dôappel aux conseils ext®rieurs et aux aides  
Les entreprises extérieures ou les structures 

publiques ou parapubliques peuvent constituer des 

atouts pour accompagner les entreprises dans leur 

d®veloppement ¨ lôexport ou la consolidation de leur 

CA ¨ lôexport. Mais peu dôexportateurs ont recours 

à des conseils extérieurs (21%) et bénéficient 

dôaides ¨ lôexportation (27%). Les aides sôorientent 

principalement vers les PME, notamment les 

entreprises de 50 à 100 salariés, et moins dôun quart 

des TPE ont b®n®fici® dôune aide.  

De même, malgr® tout lôint®r°t de lôexp®rience des 

grands groupes, seulement 19% des entreprises 

interrog®es connaissent le portage ¨ lôinternational 

et très peu en ont bénéficié.  



 Page 5 

recherche de 
nouveaux 
marchés 

42%

vente de 
nouveaux 
produits 

21%

coopération, 
partenariats  

14%

formation et 
recru.  12%

implantation à 
l'étranger

7%

autre(s)
4%

Les projets des entreprises exportatrices

5% 10% 15% 20% 25% 30%

fluctuation des taux de change

probléme de compétitivité des prix

problème de distribution, 
recherche de partenaires et Χ

l'export représente un 
investissement financier lourd

l'entreprise a une capacité de 
production limitée

méconnaissance des marchés 
étrangers

manque de subventions

méconnaissance des 
réglementations

27%

23%

21%

19%

17%

15%

13%

10%

Les principales difficultés rencontrées

export, ils envisagent dôexporter vers des pays 

fortement peuplés plus lointains, côest-à-dire en 

Chine, en Russie et en Inde.  

  

Diversifier  et spécialiser les produits 

Certaines entreprises rencontrent des problèmes de 

compétitivité en termes de prix notamment en raison 

de la sur®valuation de lôeuro vis-à-vis du dollar et de 

la montée en puissance des pays émergents. Pour 

rester dans la course mondiale, les entreprises 

bourguignonnes ont adopté des stratégies de 

diversification et de spécialisation. Elles proposent 

ainsi des produits de haut de gamme, plus élaborés et 

plus adaptés à la clientèle étrangère. 

 

Structurer  lôentreprise 

Quelques entreprises ont des projets de formation 

et/ou de recrutement pour lôexport en particulier par 

lôembauche dôun Volontaire International en 

Entreprise afin de gagner en compétences. De même, 

certaines entreprises ont des projets dôimplantation ¨ 

lô®tranger via des filiales afin de mieux 

commercialiser leurs produits. 

 

 

Des besoins dôaccompagnement identifiés et nécessaires 

 

Des difficultés identifiées 

Les entreprises exportatrices mettent en évidence de 

nombreuses difficultés dont la compétitivité des prix, 

à cause dôune part, de la sur®valuation de lôeuro et des 

diverses fluctuations et, dôautre part, de la forte 

concurrence des pays émergents.  

Autre problème mis en évidence, celui de 

lôinvestissement financier et humain avec notamment 

la recherche de partenaires. 40 % des entreprises 

connaissent des difficultés à se structurer à 

lôinternational.  

Troisième type de problème, le manque 

dôinformation sur les opportunités des marchés 

étrangers ainsi que sur la réglementation. De 

nombreuses destinations apparaissent comme une 

nébuleuse inconnue malgré de forts potentiels.  

 

Un appel aux compétences extérieures 

Face aux difficultés rencontrées, les entreprises 

mettent en îuvre des r®ponses en interne dans la 

mesure de leurs moyens et de leurs compétences. Au-

delà des ces actions, elles émettent la nécessité de 

faire appel à des services extérieurs. Les principales 

demandes ont comme objectif de développer la 

clientèle étrangère et de développer le réseau de 

distribution ¨ lôinternational. 

Suit le besoin dôinformation avec des renseignements 

financiers sur les entreprises étrangères, des études 

conjoncturelles par destination et des études de 

marchés spécifiques.  

Le besoin dôaides financi¯res ou dôassurances nôest 

cité que par 12% des entreprises. 

  

Rechercher des partenariats  
De nombreux exportateurs souhaitent conclurent des 

partenariats techniques ou commerciaux afin de 

prospecter et dô®largir leurs gammes de produits... 

Dôautres misent sur une collaboration professionnelle 

française ou étrangère. 
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Focus sur quelques filières bourguignonnes : Vin, Métallurgie et Bois

 

La filière Vin, une image de marque exportée dans 

le monde entier 

Cette filière de spécialistes se 

compose essentiellement du 

négoce de vin (commerces de gros 

et de détail de boissons) avec près 

de 300 entreprises, dôindustries de 

fabrication de boissons ainsi que 

de quelques cultivateurs de la 

vigne. Rappelons quôune grande partie des viticulteurs 

nôest pas interrog®e dans cette ®tude, nô®tant pas 

ressortissant des CCI. Près de 390 entreprises (de 

notre fichier de 1584 entreprises) exportent du vin en 

2008 dont 133 qui ont répondu à ce questionnaire. 

La plupart des entreprises de ce secteur proviennent 

de Côte-dôOr (70%).  

 

Ce sont des entreprises tr¯s dynamiques ¨ lôexport qui 

r®alisent, en moyenne, 57% de leur chiffre dôaffaires ¨ 

lôexport et qui exportent vers 12 pays. Leurs 

principales cibles sont les pays de lôUnion 

Européenne et les « grands » marchés internationaux :  

V Royaume-Uni (85% des exportateurs)  

V Etats-Unis (84%) 

V Belgique (79%) 

V Allemagne (78%) 

V Japon (76%) 

V Pays-Bas (72%) 

V Canada (68%), etc. 

 

Rappelons que la Bourgogne est la région française 

qui exporte la plus forte proportion de ses vins. 
Certains domaines, maisons ou caves de Bourgogne 

expédient 70% voire 90% de leurs vins au-delà du 

marché intérieur (cf. étude des douanes réalisée en 

2007 sur le commerce international de la Bourgogne). 

La majorité des entreprises de la filière souhaite se 

d®velopper ¨ lôinternational notamment en Asie. Un 

quart des entreprises compte également élargir sa 

gamme de produits.  

 

Malgré leur petite taille, les entreprises du secteur 

cherchent à se structurer. La moitié des entreprises 

dispose dôune personne ou dôune équipe dédiée à 

lôinternational et a recours ¨ un r®seau de distribution. 

Ce sont des entreprises exp®riment®es ¨ lôexport. 

 

Face à la concurrence accrue des régions 

australiennes, chiliennes ou californiennes, les 

entreprises doivent mutualiser leurs efforts afin de 

proposer une gamme de produits élargie et adaptée à 

la demande. Face à leurs concurrents, les petites 

entreprises doivent coopérer afin de mettre en îuvre 

une démarche marketing aussi efficace que la qualité 

de leurs produits. 

 

 

Le pôle bois, des spécialistes à suivre 

Cette filière du bois rassemble 

96 entreprises (de notre fichier 

de 1584 entreprises) dont 31 

ont r®pondu ¨ lôenqu°te. La 

moitié réalise plus   de   1,4   

millions   dôeuros   de   chiffre 

dôaffaires ¨ lôexport. Ces entreprises exportent dans 

moins de 5 pays mais de façon ciblée. Leurs 

principaux clients sont les pays européens et les 

« grands » marchés internationaux (Canada, Etats-

Unisé).  

Ce sont des entreprises expérimentées qui se 

structurent  afin dôexporter malgré une capacité de 

production limitée. Remarquons que ces entreprises 

nôaffichent pas de grandes ambitions internationales 

et sont beaucoup moins optimistes que les autres 

filières sur la question de lô®volution de leurs 

exportations futures. 

 
La métallurgie, une autre force régionale 

La métallurgie regroupe ici la 

métallurgie (code NAF 24) et la 

fabrication de produits métalliques à 

lôexception des machines et des 

équipements (code 25) soit 108 

entreprises  dont  38  ont  répondu  à  

lôenqu°te. Les exportations   de   ces    entreprises   

représentent environ le quart de leur chiffre 

dôaffaires. Toutefois, en termes de volume, les 

résultats sont importants puisque la moitié des 

entreprises répondantes réalisent plus dôun million 

dôeuros de chiffre dôaffaires ¨ lôexport. 

Contrairement au secteur viticole, les principales 

cibles g®ographiques de ces industries sont lôUnion 

Européenne où les entreprises réalisent 65% de leur 

chiffre dôaffaires ¨ lôexport. Une entreprise sur deux 

exporte dans moins de 5 pays. Outre la distance 

géographique, ces entreprises souffrent 

particulièrement de la concurrence internationale. 

En effet, pour 45% dôentre elles, les exportations se 

heurtent à des problèmes de compétitivité des prix.  

 

Malgr® leur exp®rience ¨ lôinternational, ces 

entreprises ne sont pas véritablement structurées 

pour développer leurs exportations. Plus de la 

moiti® dôentre elles ne disposent pas dôune ®quipe 

d®di®e ¨ lôinternational. Pourtant, ce sont des 

entreprises dotées de moyens puisque la moitié 

dôentre elles a plus de 40 salariés et un chiffre 

dôaffaires sup®rieur ¨ 5,5 millions dôeuros. Pour la 

plupart dôentre elles, lôouverture ¨ lôinternational 

sôest faite suite ¨ la demande dôun client ®tranger. 

Depuis, ces entreprises ne semblent pas avoir adopté 

une réelle stratégie de développement à 

lôinternational. Par ailleurs, elles sont 29% ¨ 

réclamer des aides, des assurances et garanties 

financières. 

http://blog2b.hosting.dotgee.net/blog/wp-content/uploads/energie/bois_chauffage.jpg
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Stratégies et préconisations 

 

Un constat fort : 92% des entreprises qui ont r®pondu ¨ lôenqu°te rencontrent des difficultés dans leurs démarches à 

lôexport et 89% dôentre elles expriment un besoin dôaccompagnement.  

  

Renforcer lôappui commercial des entreprises  

 Appui à la prospection et à la recherche de 

partenaires 

V Faciliter lôaccès aux salons professionnels 

(France et international) et missions 

collectives grâce aux actions de CCI 

International Bourgogne. 

V Initier des partenariats avec lôappui des guides 

des importateurs étrangers dôUBIFRANCE. 

V Faciliter lôacc¯s aux appels dôoffres 

internationaux. 

 

 Appui aux démarches commerciales et à la 

communication 

V Aider à la cr®ation dôun site internet et la 

diversification dôautres supports promotionnels 

d®di®s ¨ lôinternational. 

V Aider à la traduction et à lô®dition de brochures 

en langues étrangères. 

V Valoriser et renforcer lôimage des entreprises 

régionales sur les nouveaux marchés. 

 

 

Rendre les aides et les structures 

dôaccompagnement plus lisibles  

 Orienter les entreprises vers les aides 

financières existantes 

Certains exportateurs régionaux souhaitent 

b®n®ficier davantage dôaides, dôassurances et de 

garanties financières mais méconnaissent les 

mesures existantes : 

V LôAssurance Caution et Préfinancements 

(Coface et Oséo) qui facilite lôobtention de 

prêts bancaires. 

V Le cr®dit dôimp¹t pour les dépenses de 

prospection commerciale (Code général des 

impôts). 

V Le contrat de développement ¨ lôinternational 

(Oséo et CRB) qui finance les programmes 

dôinvestissement pour lôexport ou 

lôimplantation ¨ lô®tranger. 

V LôAssurance Prospection (Coface) qui 

indemnise en cas dô®chec lors de la recherche 

de march®s ¨ lô®trangeré 

 

 Orienter les entreprises vers les aides 

concernant les fluctuations de change 

Pr¯s dôun tiers des entreprises cite les fluctuations 

des taux de change comme un frein important à 

lôexport. Cela peut procurer un risque pour les 

entreprises qui ne pratiquent pas ou peu les 

couvertures de change comme lôAssurance change 

(Coface). 

  

Informer les entreprises et mettre en place un 

dispositif de veille  

Beaucoup dôentreprises avouent méconnaître les 

marchés étrangers et les réglementations. Environ un 

tiers des exportateurs bourguignons souhaiterait obtenir 

davantage dôinformations. Il f aut mettre en place une 

v®ritable strat®gie dôintelligence ®conomique ¨ lôexport 

avec notamment : 

 des renseignements financiers/de notoriété sur des 

sociétés étrangères. 

 de lôinformation conjoncturelle. 

 des études de marchés étrangers. 
 

 

Aider les entreprises à se structurer  

 Accompagner la gestion des ressources humaines 

V Promouvoir le Volontariat International en 

Entreprise (VIE). Rappelons que le VIE ouvre la 

possibilité aux entreprises de recruter un 

collaborateur sous ce régime très avantageux. 

V Faciliter le recours aux Junior-Entreprises. Par 

exemple, la Junior-Entreprise de lô®cole de 

management Euromed, à Marseille, propose des 

prestations dôaudit, de marketingé 

V Inciter lôintégration des jeunes étrangers dans 

les entreprises comme le programme « jeunes 

exportateurs wallons » des CCI de Wallonie. 

V Développer les accès aux formations du 

commerce international. 
 

 Faciliter lôint®gration des entreprises dans des 
réseaux 

Les entreprises sont handicapées par leur taille et 

leur capacité de production limitée et doivent 

coop®rer, via des r®seaux, afin dôêtre plus 

performantes : 

V Développer les clubs export. 

V Accroitre le portage ¨ lôinternational. 

V Faciliter le recours aux conseils extérieurs avec 

un conseil expert. 

V Soutenir la création de clusters, ̈  lôimage des 

clusters des Pays de la Loire comme 

« Clustexport », ou de pépinières à 

lôinternational comme celles du Languedoc-

Roussillon avec un accompagnement collectif à 

lôexport.  

 

 Réorienter la stratégie des entreprises vers une 

compétitivité hors prix 

Il faut inciter et accompagner les entreprises 

bourguignonnes à se diversifier et se démarquer avec 

notamment des produits hauts de gamme.  
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Cette étude a été réalisée par le Service Information 

Economique de la CRCI de Bourgogne en relation 

avec le service International des CCI de Bourgogne. 

Techniquement, un fichier dôentreprises susceptibles 

d'exporter a été constitué grâce aux fichiers des CCI 

de Bourgogne, de CCI International et de la DGDDI. 

A partir de celui-ci, un questionnaire a été envoyé à 

1685 entreprises ressortissantes bourguignonnes 

susceptibles d'exporter en 2008 afin de mieux 

connaitre leurs activités, leurs pratiques, leurs 

difficultés et leurs perspectives. Suite à nos relances, 

624 retours sont enregistrés (dont des entreprises qui 

déclarent ne pas exporter).  

Ainsi, cette étude porte sur 1584 entreprises 

ressortissantes potentiellement exportatrices des 

CCI et plus spécifiquement sur 471 entreprises 

exportatrices qui ont répondu intégralement à notre 

questionnaire.  

 

Un redressement statistique permet dôassurer la 

représentativité de cet échantillon en fonction des 

secteurs dôactivit® des entreprises.  

 

 

Contacts

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Informations sur lôobservatoire International 

 

CRCI Bourgogne 
Pôle Information Economique 

Observatoire Economique Régional  

Place des Nations Unies  

BP 87009  

21070 DIJON Cedex 

Téléphone : 03 80 60 40 20 

Courriel : a.fernandes@bourgogne.cci.fr  
 

 
 
 
 

Nos partenaires : CRB, UBIFRANCE, DRCE, COFACE, UCCIFE 
 

 

 

 

 

Informations sur les actions ¨ lôInternational 

 

CRCI Bourgogne 
CCI International  

Place des Nations Unies  

BP 87009  

21070 DIJON Cedex 

Téléphone : 03 80 60 40 31 

Courriel : international@bourgogne.cci.fr 

 

 
 Retrouver cette étude sur le site internet de 

lôObservatoire Economique R®gional :  

www.basecobourgogne.fr 

Télécharger le programme d'actions 2009 de CCI 
International sur le site internet de la CRCI Bourgogne : 

www.bourgogne.cci.fr 
 
 
 


