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I- Introduction :
Si on parle beaucoup de mondialisation dans quasiment toutes les disciplines aujourd'hui, on parle beaucoup d’internationalisation des firmes en gestion internationale. Nous avons pu remonter les recherches scientifiques et les tentatives de modélisation de ce phénomène jusqu’aux années 60 (Aharoni, 1966 ; Behrman, 1969 ; Horst, 1972 ; etc.)
. Comme nous le verrons dans la problématique de cette recherche, les processus d’internationalisation ont souvent été présentés d’une façon déterministe et axée sur la raison. Ce projet de recherche a pour but de s’intéresser aux aspects humains du processus d’internationalisation des firmes, et plus particulièrement à l’influence du facteur relationnel. Plusieurs recherches se sont déjà penchées sur le sujet des relations d’affaires internationales ainsi que leur importance dans les prises de décisions. Les relations personnelles des managers est un sujet qui a souvent été effleuré, mais très peu étudié séparément. Au cours de ce travail, nous avons décidé d’élucider ce point.

Après la problématique de recherche (II), nous présenterons notre cadre théorique (III) et opératoire (IV). Ensuite nous exposerons notre méthodologie de recherche (V), où on traitera de la stratégie de vérification de la proposition de recherche, la technique de collecte des données, la technique d’analyse des données et la démarche de vérification de notre proposition.
II- Problématique de recherche :
Johanson J. est probablement parmi les chercheurs qui ont le plus analysé l’internationalisation des firmes depuis les années 70 (Holm, Eriksson et Johanson, 1996 ; 

Johanson, 1972 ; Johanson et Vahlne, 1990 ; Johanson et Vahlne, 2003 ; Johanson et Wiedersheim, 1975)
.

Les chercheurs suédois Johanson et Vahlne (1977) sont à l’origine du modèle « célèbre » et très important dans le domaine de l’analyse de l’internationalisation des firmes. Ce modèle s’appelle Uppsala, et définit le processus d’internationalisation comme étant un processus incrémental.
L’environnement international a nettement changé depuis 1977. Ceci explique pourquoi en 2003, ce sont les mêmes auteurs Johanson et Vahlne qui affirment que les modèles traditionnels, dont celui d’Uppsala, ne sont plus valables pour décrire l’internationalisation des entreprises, et ils se sont aussi appuyés, pour affirmer cela, sur plusieurs autres auteurs (Bilkey et Teasar, 1977 ; Johanson et Vahlne, 1977 ; Cavusgil, 1980 ; Davidson, 1980 ; Luostarinen, 1980 ; Welch et Luostarinen, 1988).
La remise en cause des théories traditionnelles de l’internationalisation est absolument à l’ordre du jour dans toutes les publications récentes analysant le comportement d’internationalisation des firmes quelques soient leur nature et leur localisation géographique. Pour ne donner que quelques exemples, nous pouvons citer Svante et Ingemar (2003) qui ont analysé le cas de certaines Born Globals suédoises, ou Leonidou (2003) qui a critiqué les théories traditionnelles et a essayé de combler leurs limites à travers l’intégration du facteur relationnel pour expliquer le processus d’internationalisation, ou encore Chen (2003) qui lui aussi critique les modèles traditionnels et décrit comment les firmes taiwanaises oeuvrant dans l’industrie de l’électronique utilisent des réseaux de contacts pour s’internationaliser.
Le modèle séquentiel d’Uppsala considère le processus d’internationalisation avec une optique déterministe. Selon les auteurs de ce modèle (Johanson et Vahlne, 1977), ce processus est incrémental et consiste pour la firme d’acquérir de l’expérience et des connaissances à l’international, pour intensifier au fur et à mesure ses activités à l’étranger. Les marchés étrangers sont pénétrés selon leur distance psychique. En s’appuyant sur Johanson et Wiedersheim (1975), Svante et Ingemar (2003) soulignent que la distance psychique dans ce cas devrait être comprise en termes de langue, culture, systèmes politiques, systèmes éducationnels, niveau de développement industriel.
La critique qui résumerait peut-être toutes les critiques qu’on pourrait adresser aujourd'hui aux modèles traditionnels d’internationalisation a été formulée par Svante et Ingemar (2003) comme suit : « Si les firmes se développent en accordance avec ces modèles, les individus n’auraient plus de choix stratégiques à faire ».

Il est en effet évident que le rôle de l’individu a été négligé dans un modèle tel que celui d’Uppsala. Les décisions d’internationalisation ont souvent été considérées comme étant prises d’une façon prudente, raisonnable et méthodique. Aujourd'hui cependant, il existe un consensus aussi bien chez les praticiens que chez les académiciens pour dire que « la concurrence mondiale et le développement accéléré des technologies sont en train de forcer les firmes à s’internationaliser plus rapidement que quelques décennies passées » (Johanson et Vahlne, 2003). Les Born Globals, par exemple s’internationalisent rapidement, et d’après Svante et Ingemar (2003), les facteurs clé pouvant expliquer le processus d’internationalisation de ces dernières, résident au niveau des entrepreneurs eux-mêmes.
Les regards des chercheurs se tournent de plus en plus vers les individus pour analyser l’internationalisation des firmes. La revue des plus récents écrits que nous avons effectuée nous permet de constater que les facteurs personnels et les réseaux de contacts prennent une place de plus en plus importante dans l’analyse de l’internationalisation des firmes. Dans ce qui suit nous focaliserons plus, sur le rôle joué par les réseaux de contacts des managers dans le processus d’internationalisation. Et ensuite, nous rétrécirons encore notre champ d’intérêt, pour étudier l’influence que pourrait avoir ces réseaux de contacts sur le choix du pays cible lors de l’internationalisation.
1- Revue des écrits touchant les facteurs personnels et les réseaux de contacts dans l’internationalisation des firmes :
Dans un contexte international aussi mouvant et complexe que celui qu’on connaît aujourd’hui, il deviendrait simpliste de prétendre pouvoir comprendre le mécanisme d’internationalisation au travers d’une seule variable ou d’un seul modèle. Tandis que les recherches datant des années 60 et 70 sur la question étaient plutôt généralistes, la quasi-totalité des recherches récentes s’attaque au sujet d’un angle qui est toujours pointu, fait qu’on pourra constater au fur et à mesure que nous avancerons dans cette revue des travaux ultérieurs.
Du fait de la nature de l’environnement international que nous venons de décrire, nous pensons qu’il serait plus approprié d’aller chercher dans les écrits les plus récents leurs limites, dans le but de bâtir une problématique qui soit précise, pertinente, et surtout, qui tient compte du fait que le phénomène de l’internationalisation des firmes dans cette économie mondialisée est encore nouveau, et qu’il nous faudra encore du temps avant de pouvoir le cerner dans ses moindres détails.
La lecture des écrits les plus récents touchant à l’internationalisation des firmes révèle d’une façon assez évidente l’importance qu’accordent leurs auteurs aux facteurs personnels et aux réseaux de contact dans la description du phénomène.
Déjà en 1995, Coviello et Munro ont conclu, après une recherche menée auprès d’entreprises néo-zélandaises opérant dans l’industrie du software, que les petites entreprises, et notamment celles oeuvrant dans la haute technologie, ont plus tendance à s’internationaliser rapidement en utilisant des réseaux de relations.
Cependant les auteurs ne précisent pas quel genre de relation joue exactement quel rôle dans le processus d’internationalisation ; ils se contentent de souligner que ces relations pourraient être formelles (reliées aux affaires) ou informelles (famille, amis, etc.).

Après avoir mené une enquête auprès de 122 PME dans la province de Varsa en Finlande, Holmlund et Kock (1998) ont conclu que le réseau de connaissances est très important pour les managers impliqués dans des activités internationales, et que les relations ont un effet significatif sur le processus d’internationalisation des PME. Les auteurs interprètent leurs trouvailles par le fait que les petites entreprises en particulier, manquent de ressources pour accéder à des informations fiables concernant les environnements étrangers, et misent donc plutôt sur les relations.
Cependant, la recherche effectuée par Holmlund et Kock (1998) ne permet pas d’affirmer avec précision quels genres de relations influencent quels niveaux du processus d’internationalisation des PME, ni de quelle façon l’influence se produirait.

D’une façon plus précise, Manolova, Brush, Edelman et Greene (2002), en s’appuyant sur plusieurs autres auteurs, ont identifié les facteurs personnels à considérer, et ont étudié leurs effets sur l’internationalisation des petites entreprises. Les facteurs personnels qui ont été retenus sont l’expérience et l’habileté (Reid, 1981), les perceptions de l’environnement (Cavusgil, 1984, 1984 ; Cavusgil et al., 1979), l’orientation internationale (Knight et Cavusgil, 1997) et les attributs démographiques (Moini, 1995).
Se basant sur ces facteurs, Manolova et al. (2002) ont montré que l’internationalisation des petites entreprises est étroitement influencée par les « perceptions » des décideurs. Le résultat est certes très intéressant, mais l’aspect des contacts humains a été complètement négligé dans l’étude. D’ailleurs, les auteurs admettent que, pour compléter leur étude, il faudrait analyser l’influence du « capital humain » sur les prises de décision touchant à l’internationalisation des petites firmes.
En 2003, Leonidou s’est intéressé à une forme particulière d’internationalisation : l’exportation. Il en est arrivé à la conclusion que les relations entre les individus se trouvent au cœur même des décisions d’exportations des compagnies. L’auteur parle notamment de relations qu’ont les exportateurs avec les consommateurs dans les marchés étrangers. D’ailleurs, et en se basant sur ses propres trouvailles, l’auteur considère la gestion de l’exportation comme étant un processus de « relationship management ».
Cependant, la recherche effectuée par Leonidou (2003) ne fait pas une distinction entre les relations professionnelles et personnelles, et n’a pour but que d’étudier l’exportation. Nous retiendrons donc le fait que l’auteur a montré que l’optique relationnelle peut être soutenue pour analyser le phénomène de l’exportation.
Svante et Ingemar (2003) ne se sont intéressés qu’aux Born Globals suédoises. Leurs trouvailles sont néanmoins assez intéressantes car selon eux, non seulement ce sont les entrepreneurs eux-mêmes qui peuvent expliquer le processus d’internationalisation des Born Globals (comme nous l’avons déjà mentionné dans l’introduction), mais aussi que les contacts personnels des entrepreneurs, qu’ils soient locaux ou mondiaux, sont un « important outil permettant d’implanter la stratégie de la Born Global ».

Parmi les limites que les auteurs ont mentionnées dans leur article, on note le fait qu’ils n’ont pas distingué les relations de la firme de celles des individus, les relations formelles des informelles, les relations planifiées des non planifiées, les relations professionnelles des non professionnelles, etc. Comme piste de recherche, Svante et Ingemar (2003) suggèrent de mettre plus de lumière sur l’individu plutôt que sur la compagnie, ils proposent aussi d’investiguer les réseaux de contacts d’une façon plus détaillée.
L’importance des contacts personnels aurait peut-être un grand rôle à jouer pour expliquer l’internationalisation des firmes, et pourtant comme le souligne Madureira (2003), le concept d’« acteur » dans un réseau de relations-marché demeure vague.
Madureira (2003) s’intéresse dans sa recherche aux marchés industriels. Il adresse aux recherches antérieures une critique assez intéressante résidant dans le fait que les auteurs ont rarement séparé les managers des individus, et que par conséquent les définitions des concepts se rattachant à ces acteurs sont quasi-inexistantes.
L’étude la plus intéressante ayant touché de plus près aux réseaux de contact dans une optique d’internationalisation est celle de Axelsson et Agndal (2000) qui ont distingué deux types de réseaux de relations : celles au niveau de la compagnie et celles au niveau de l’individu. En analysant les écrits de certains historiens (comme Greif, 2000)
, ces auteurs mettent l’accent sur le rôle crucial qu’ont joué les individus et leurs réseaux de connaissances pour le succès d’un business en général. De plus, Axelsson et Agndal (2000) nous disent que l’influence des relations personnelles sur l’internationalisation des firmes a été carrément ignorée dans les recherches ultérieures. Pourtant d’après toujours ces mêmes auteurs, les individus et leurs réseaux de contacts ont une grande influence sur le processus d’internationalisation, et un individu peut à lui seul changer significativement le processus d’internationalisation d’une compagnie à travers ses contacts.
2- Choix du pays lors du processus d’internationalisation :
Les écrits que nous avons revus nous ont permis d’avoir une vue d’ensemble sur la prise en compte des facteurs personnels dans l’analyse de l’internationalisation de la firme. Malgré l’importance soupçonnée de l’influence des relations personnelles sur l’internationalisation des firmes, très peu d’études ont mis cette question au cœur de leur intérêt de recherche. C’est pour cette raison que nous pensons qu’il serait intéressant d’aborder ce point dans une tentative de l’éclaircir.
À ce stade, on ne peut affirmer avec certitude que les relations personnelles ont des influences importantes sur le processus d’internationalisation. Cependant, et d’après tous les récents écrits qu’on a revus, on peut affirmer qu’il existe un quasi-consensus sur le fait que les facteurs personnels en général sont d’une importance significative pour le processus d’internationalisation de la firme, et notamment les PME (Axelsson et Agndal, 2000 ; Holmlund et Kock, 1998 ; Johanson et Vahlne, 2003 ; Madureira, 2003 ; Manolova et al., 2002 ; Svante et Ingemar, 2003).
Le processus d’internationalisation étant un terme assez général, et qui s’exécute sur différentes étapes dépendamment du mode d’entrée choisi par la firme, il serait plus prudent de préciser encore plus notre question de recherche.

La façon avec laquelle la grande compagnie de télécommunications Ericsson a pénétré le marché canadien est assez intéressante pour nous faire réfléchir sur le sujet. En s’appuyant sur Blankenburg (1995), Axelsson et Agndal (2000) rapportent que la compagnie Ericsson, d’après ses études stratégiques, était réticente face au marché canadien qu’elle jugeait trop compétitif. À l’origine de la décision de pénétrer le marché canadien, était un directeur technique au Canada originaire du Venezuela et qui avait déjà eu de nombreux contact avec Ericsson dans le passé de sa carrière.
Citant Gillek-Dahlström et Julge (1999), les mêmes auteurs rapportent aussi comment une firme suédoise (Swedex AB) dans l’industrie de l’aciérie, qui voulait s’internationaliser mais qui n’avait aucune stratégie claire pour réaliser ce but, s’est « retrouvée » en train de faire des affaires en Estonie pour la simple raison que des travailleurs estoniens dans le domaine avaient de la famille qu’ils sont allés visiter en Suède. Lorsque ces derniers ont connu Swedex AB et ont rapidement compris que ses produits auraient un très fort potentiel en Estonie, ils ont établi le contact en utilisant leurs membres de famille pour convaincre Swedex AB de faire des affaires en Estonie.

D’après ces deux faits, le choix du pays, ou du marché étranger, a directement été influencé par des contacts personnels émanant d’individus. Cependant, dans la littérature, il est très rare que l’on présente les contacts personnels comme un facteur important pouvant expliquer le choix d’un marché étranger par une firme.

En effet, et selon le modèle Uppsala, le choix des marchés extérieurs se fait souvent en commençant par les pays les plus proches psychiquement pour aller ensuite vers des pays de plus en plus éloignés psychiquement (Johanson et Vahlne, 1977). L’influence des relations des managers a été dans ce cas complètement ignorée.
La distance psychique n’a pas été la seule explication avancée par les chercheurs pour décrire le choix du pays lors de l’internationalisation. Dunning (1993) considère dans son analyse, que les choix des firmes d’exporter ou d’investir directement dans un pays donné, dépendent essentiellement des caractéristiques du pays hôte, et ce en termes du coût et qualité des matières premières, des coûts de transport et de communication, de la distance psychique, et de la distribution spatiale des matières premières et des marchés potentiels. Autrement dit, le choix d’un pays se ferait strictement en se basant sur les avantages comparatifs qui le caractérisent
.
Ce choix de pays est donc présenté selon Dunning (1993), comme étant un processus décisionnel logique et raisonnable, obéissant à des critères objectifs mesurant et comparant les avantages de tel choix de pays par rapport à un autre. Mais on sait très bien comme l’a montré Simon H. dans plusieurs de ses travaux, que le processus de choix dans l’allocation des ressources en sciences économiques n’est pas aussi rationnel qu’il le parait (Simon, 1978)
. Plus récemment encore, Kahneman (2003) nous montre qu’en sciences économiques, il existe des biais systématiques dans le processus décisionnel d’un individu, ce qui fait que sa rationalité est limitée
.
Pour toutes ces raisons nous pensons que le facteur relationnel a été négligé pour analyser le choix du pays lors de l’internationalisation des firmes. D’ailleurs, Holmlund et Kock (1998), qui se sont intéressés à cet aspect relationnel dans l’étude de l’internationalisation des PME, nous rappellent que la majorité des recherches ultérieures se sont intéressées à la séquence des pays pénétrés, et ce, uniquement d’un point de vue de compatibilité culturelle et de distance psychique.
L’influence des relations personnelles sur le choix du pays lors de l’internationalisation serait donc pertinente à étudier. Nous pensons que cette influence serait différente selon la taille de la firme. Certains auteurs comme Swiercz (1991)
 et Reid (1984) confirment le fait que la taille de la firme est une variable importante influençant le comportement d’exportation. En effet, d’après Walters et Samiee (1990), les grands exportateurs accordent plus d’importance à la planification de leurs exportations. Les grandes firmes sont plus actives dans la collecte de données et adoptent plus de structures formelles d’exportation que les petites entreprises (Cady, 2000). Ceci nous laisse penser que l’influence des relations personnelles sur le choix du pays lors de l’internationalisation serait plus présente chez les PME que les grandes entreprises. Notre question de recherche serait donc : quelle est l’influence des relations personnelles des managers sur le choix du pays lors de l’internationalisation des PME ?
Pour tenter de répondre à cette question à l’aide d’une étude empirique, nous restreindrons notre champ d’analyse sur la ville de Québec, où nous resterons tout le long de l’étude. Nous pensons que cette recherche permettra d’ouvrir la voie vers d’autres études visant à analyser d’une façon plus approfondie l’influence des relations personnelles sur les différentes facettes du processus d’internationalisation.
III- Cadre théorique :
Ce cadre théorique a pour but d’identifier et de définir les variables inhérentes à notre problématique de recherche, qui est, rappelons-la : Quelle est l’influence des relations personnelles des managers de PME sur leur choix du pays lors de l’internationalisation ?
Nous commencerons par définir ce que nous entendons par relations personnelles. Ensuite, nous définirons ce que nous allons considérer comme une PME dans notre recherche empirique. Et finalement, nous montrerons comment nous percevons le lien existant entre ces variables, tout en survolant les recherches antérieures.

1- Relations personnelles : Vers une définition :

Nous nous intéressons dans le cadre de cette étude aux relations personnelles des managers de PME. Pour ce faire nous voulons définir les relations personnelles pour les distinguer des réseaux de contacts professionnels, des réseaux de contacts de l’entreprise, etc.

D’ores et déjà, on remarque que ces catégories de relations ne sont pas nécessairement distinctes, et qu’elles peuvent être confondues, car un partenaire d’affaire peut aussi être un ami ; d’où la difficulté de vouloir cerner avec précision ce qu’est une relation personnelle, d’autant plus si l’on sait, comme le souligne Granovetter (1985), que les relations d’affaires se caractérisent souvent par leur aspect informel (Holm, Eriksson et Johanson, 1996).

De plus, d’après Madureira (2003), les recherches antérieures touchant les contacts personnels ont rarement distingué les managers des autres individus, et d’après Dubini et Aldrich (1991), la distinction entre les réseaux des individus et des organisations a souvent été floue.
Pour prendre un petit exemple, un attachement personnel d’un entrepreneur à un ami qui n’est pas impliqué dans ses affaires, peut, par hasard, mener à des contacts avec des personnes ayant des informations ou des ressources dont son entreprise a besoin (Dubini et Aldrich, 1991, p. 306).

Axelsson et Agndal (2000) se sont intéressés au rôle que jouent les réseaux de contact des individus par rapport à l’internationalisation des firmes. Mais ils n’ont pas étudié particulièrement les relations personnelles des individus. Néanmoins, ils ont distingué les réseaux de contacts de l’entreprise de ceux des individus. Les mêmes auteurs notent aussi que les réseaux de contacts des individus ont été étudiés en sociologie mais rarement en sciences de gestion.
Casson (1997) a étudié les réseaux de contacts dans les affaires internationales. Il définit un réseau comme étant un ensemble de relations de confiance qui, directement ou indirectement, relie les individus ensemble pour former un groupe social.

La revue de la majorité des écrits touchant les réseaux de contacts et l’internationalisation des firmes, ne nous permet pas de formuler une définition des relations personnelles qui puissent les distinguer clairement des réseaux de contacts de la firme.

La revue d’écrits ayant pour centre d’intérêts les relations personnelles, mais qui ne se sont pas intéressés à l’internationalisation, nous a permis d’avancer nettement dans notre tentative de définition.

Dubini et Aldrich (1991) ont étudié le rôle des réseaux de contact personnels dans le processus d’entreprenariat. La définition qu’ils donnent des relations personnelles est très intéressante pour notre étude, surtout si l’on tient compte du fait qu’en s’appuyant sur Imai et Baba (1989), Holmlund et Kock (1998) affirment que le processus d’internationalisation peut être considéré comme un processus d’entreprenariat.

Dubini et Aldrich (1991) définissent les contacts personnels comme étant toutes les personnes avec lesquelles l’entrepreneur a des relations directes, par exemple, des partenaires, des fournisseurs, des clients, des bailleurs de fonds, des banquiers, des distributeurs, des associations de commerce, des membres de la famille, etc. Généralement, l’entrepreneur rencontre ces individus personnellement, et il obtient d’eux des services, des conseils et du support moral. La confiance est souvent un sentiment qu’on retrouve dans ce genre de relations, et c’est ce qui détermine la solidité de la relation.
En étudiant les relations personnelles dans le contexte de l’entreprise chinoise, Yun (2002, p. 37), vient encore mieux préciser la définition données par Dubini et Aldrich (1991) en classant ces relations en trois catégories : une relation affective, une relation instrumentale, et une relation en même temps affective et instrumentale.

D’après Yun (2000), on peut retrouver dans les relations affectives des membres de groupes primaires comme la famille, les amis, les collègues, les camarades, etc. Dans le cas des relations affectives, la relation est elle-même l’objectif.

Cependant, Les relations instrumentales ne sont pas affectives et sont plus centrées sur les gains et pertes personnels. Ces relations servent à atteindre d’autres objectifs indépendamment de la relation en tant que telle. Ces relations finissent souvent lorsqu’elles ne sont plus profitables.

Les relations de type mixte, instrumentales et affectives en même temps, sont d’après l’auteur essentielles pour comprendre les contacts personnels informels dans le contexte chinois. Dans ce genre de relations les personnes ont des objectifs personnels, mais concourent aussi à la réalisation des objectifs de l’autre partie.

En nous basant sur les auteurs cités précédemment, nous définissons les relations personnelles comme étant des relations de confiance (Dubini et Aldrich, 1991 ; Casson, 1997) informelles (Granovetter, 1985
) et directes (Dubini et Aldrich, 1991). Ces relations personnelles pourront être classées selon les trois catégories données par Yun (2002), à savoir : affectives, instrumentales ou les relations à la fois affectives et instrumentales.

2- Définition d’une PME :

D’après Egan (2002), qui a mené des recherches auprès de grandes entreprises, le nombre d’employés est une mesure commune de la taille d’une entreprise. Ainsi, « The US Small Business Administration (2001) » définit une petite affaire comme une compagnie ayant moins de 500 employés (Egan, 2002, p. 45).

Cependant, d’après Jack (2000), L’utilisation des nombres d’employés pour définir la taille d’une entreprise serait insuffisante car, dépendamment des secteurs d’activité, certaines firmes peuvent être considérées comme grandes même si elles emploient moins de 500 employés. Robinson et Pearce (1984) affirment qu’une petite entreprise a souvent été définie en fonction de son nombre d’employés ou ses ventes annuelles, et, d’après Keats et Bracker (1988), les chercheurs placent les petites entreprises, en se basant sur leurs ventes annuelles, en dessous de la limite des 100 millions de dollars
 (Jack, 2000).

Cady (2000) a étudié les processus d’internationalisation des petites entreprises. Pour définir une petite entreprise, l’auteur s’est basé sur plusieurs recherches que nous proposons de citer ici. Il est intéressant de noter que ces chercheurs ont pour la plupart donné des chiffres différents de ce qui précède pour définir la taille des entreprises. Par exemple, d’après Kaynak et Kothari (1984), qui ont étudié l’implication des petites entreprises nord-américaines à l’international, les firmes de taille moyenne comportent entre 100 à 250 employés (Cady, 2000). Alors que Bonaccori (1992), qui a étudié la relation entre la taille des firmes et l’intensité de leur exportation, définit une PME comme une entreprise employant moins de 500 personnes (Cady, 2000).

D’autres recherches revues par Cady (2000), et s’intéressant à l’internationalisation des firmes se sont basées sur les ventes annuelles de l’entreprise pour définir sa taille. Par exemple, Czinkota et Johnston (1981) ont étudié des firmes de différentes tailles faisant affaire à l’international. Ils ont défini une firme de taille moyenne selon ses ventes annuelles qui doivent se situer entre 5 et 50 millions de dollars (Cady, 2000).

À la suite de ces observations, nous remarquons que la définition donnée à une PME varie selon les auteurs. Pour certains, c’est une entreprise qui emploie moins de 250 employés, pour d’autres moins de 500 employés. Les définitions se basant sur le volume de ventes, catégorisent les PME comme des firmes enregistrant des chiffres d’affaire de moins de 50 ou 100 millions de dollars.

Pour les besoins de notre recherche, il nous parait important de tenir compte du nombre d’employés des entreprises ciblées. Pour élargir le champ des entreprises étudiées, nous choisirons de définir une PME comme étant une entreprise qui contient 500 employés ou moins. Et pour tenir compte de la critique adressée par Jack (2000) concernant l’insuffisance de définir la taille d’une firme seulement par le nombre de ses employés, nous définissons une PME comme une firme qui emploie 500 employés ou moins, et enregistrant des ventes annuelles de moins de 100 millions de dollars.

3- Choix du pays et importance des relations personnelles :

3.1- Prise en compte du facteur relationnel dans les théories de l’internationalisation :

Après les diverses critiques adressées aux modèles classiques de l’internationalisation des firmes, les recherches récentes sont quasiment unanimes pour mettre en avant l’importance du facteur relationnel, qui a été ignoré auparavant. Johanson et Vahlne, qui ont étudié l’internationalisation des firmes depuis plus de 25 ans, concluent en 2003 que les relations de l’entrepreneur sont un déterminant primordial pour pénétrer un marché étranger. 

Ces auteurs n’ont pas été les seuls à souligner l’importance du facteur relationnel dans le processus d’internationalisation des firmes. Durant les dernières années, plusieurs autres chercheurs ont intégré ce facteur dans leurs études de l’internationalisation des firmes. Nous avons cité en introduisant notre problématique plusieurs exemples de ces recherches. Nous nous contenterons ici d’en redonner quelques exemples. Dans ce sens, la recherche faite par Axelsson et Agndal (2000) est intéressante à citer ; ces auteurs ont décrit l’influence des relations personnelles sur le processus d’internationalisation comme étant grande et importante à considérer. Sur la même ligne de pensée, Coviello et Munro (1995) qui ont étudié des entreprises dans le secteur du software, ont conclu que le processus d’internationalisation émane d’opportunités créées à travers des réseaux de contacts, plutôt qu’uniquement suite à des décisions stratégiques des managers.
À travers tous les récents écrits que nous avons lus, nous pouvons clairement constater que le facteur relationnel est de plus en plus pris en compte dans les recherches sur l’internationalisation des firmes. Plusieurs auteurs sont unanimes, pour dire que ce facteur est important et influant en ce qui touche le processus de l’internationalisation des PME
.

Si d’après plusieurs recherches antérieures, le processus d’internationalisation serait influencé par le facteur relationnel, alors nous avons de fortes raisons de penser que les relations personnelles (étant une catégorie des relations qu’un individu peut avoir) que peuvent avoir les managers dans les PME, influencent d’une façon assez significative le processus d’internationalisation. 
3.2- Importance du facteur relationnel dans le choix du pays :

Quelque soit le parcours emprunté par la firme pour s’internationaliser (modèle incrémental, « Born Global », etc.), il y a toujours des choix de marchés étrangers à faire. Au cours de ce travail, nous nous intéressons uniquement à l’influence que pourrait avoir les relations personnelles sur le choix du pays, quelque soit la stratégie ou le mode d’entrée adopté par la firme.
Certains auteurs ont décrit le choix du pays comme étant un processus rationnel. Nous avons cité dans ce sens, l’exemple de Dunning (1993) dans notre problématique de recherche.
D’autres auteurs ont décrit comment les marchés étrangers sont choisis d’une façon moins rationnelle. Selon le modèle Uppsala (Johanson et Wiedersheim, 1975), les marchés étrangers sont pénétrés, selon leur distance psychique, c’est-à-dire en termes de langue, culture, systèmes politiques, systèmes éducationnels, niveau de développement industriel (Svante et Ingemar, 2003). De même, d’après Johanson et Vahlne (1977), Le choix des marchés cible se fait ainsi selon les pays les plus proches psychiquement pour s’étendre ensuite vers les pays les plus éloignés psychiquement.

Bilkey et Tesar (1977) ont eux aussi évoqué ce concept de distance psychique, en notant que les 423 firmes qu’ils ont étudiées commençaient souvent par exporter vers les pays les plus proches psychiquement, pour se diriger ensuite petit à petit vers des pays plus distants psychiquement (Cady, 2000).

L’étude de l’influence des relations personnelles sur le choix du pays a été très rarement abordée (Axelsson et Agndal, 2000). Mais plusieurs chercheurs ont laissé entendre que les relations pouvaient être un facteur important.

Coviello et Munro (1995), rappelons-le, ont étudié les processus d’internationalisation de firmes oeuvrant dans l’industrie du software. Les auteurs ont conclu que la sélection des marchés étrangers émane de réseaux de contacts, qu’ils soient formels (c’est-à-dire reliés aux affaires) ou informels comme la famille ou les amis, etc.

Une autre étude intéressante conduite par Homin et Tain-Jy (1998), s’est intéressée aux investissements directs étrangers effectués par les firmes taiwanaises, et plus précisément, l’effet des réseaux de contact sur la localisation de ces investissements étrangers. Les auteurs ont conclu que l’établissement de réseaux de contacts est un déterminant significatif dans le choix de la localisation des investissements directs étrangers.

Nous avons déjà montré pourquoi nous pensons que le processus d’internationalisation des PME serait influencé par les relations personnelles des managers. Cette première hypothèse additionnée des trouvailles de Coviello et Munro (1995) et de Homin et Tain-Jy (1998), se trouve encore renforcée. De plus, on peut à ce stade de notre analyse, émettre l’hypothèse que les relations personnelles des managers de PME influenceraient le choix du pays lors de leur internationalisation.

3.3- Conclusion et illustration :
Ce cadre théorique nous a permis d’identifier et de définir les variables étudiées. Les relations personnelles ont été définies comme des relations de confiance, informelles, directes, pouvant être affectives, instrumentales ou les deux en même temps.

Nous avons aussi défini une PME comme étant une firme ayant 500 employés ou moins, et enregistrant des ventes annuelles de 100 millions de dollars ou moins. Nous avons aussi montré comment les théories décrivant les processus d’internationalisation des firmes prenaient de plus en plus en considération le facteur relationnel.

La revue des écrits touchant le facteur relationnel dans les théories de l’internationalisation nous a permis de dégager une première hypothèse de recherche :
Hypothèse 1 : Les relations personnelles des managers influencent le processus d’internationalisation des PME.
Ensuite nous avons pu dégager une deuxième hypothèse encore plus pointue :
Hypothèse 2 : Les relations personnelles des managers influencent le choix du pays lors de l’internationalisation des PME.
Dans ce travail, la première hypothèse ne sert qu’à appuyer la deuxième, et on ne cherchera pas à l’affirmer ou l’infirmer. L’intérêt de l’étude porte essentiellement sur la deuxième hypothèse. Nous chercherons en effet, à vérifier sur le terrain l’existence d’une telle influence entre les relations personnelles des managers et le choix des pays ciblés lors de l’internationalisation. Les relations personnelles seront considérées comme telles si elle satisfassent les trois conditions déjà citées : il faut qu’elles soient des relations de confiance, informelles et directes. Selon l’hypothèse émise, il s’agit d’une influence entre deux variables : « relations personnelles » et « choix du pays ». Mais l’influence se produirait d’un seul sens ; nous avons supposé que la variable « relations personnelles » influence la variable « choix du pays ». Cette dernière est donc la variable dépendante du modèle, et les « relations personnelles » représentent la variable indépendante. Si cette influence est confirmée empiriquement, il serait intéressant de mesurer le degré ou l’intensité de cette influence. Ce modèle peut être schématisé comme suit :

[image: image1]
IV- Cadre Opératoire :
Cette recherche a pour but de vérifier et, le cas échéant, de mesurer l’influence des relations personnelles sur le choix du pays lors de l’internationalisation des PME. Elle se veut une recherche exploratoire qui ne vise pas à démontrer un fait ou une relation de cause à effet, mais plutôt d’aller à la découverte d’une possible influence d’une variable indépendante (les relations personnelles) sur une variable dépendante (choix du pays), et de chercher à comprendre son intensité et sa nature. Cette influence, si elle existe, se produirait au cours du processus de prise de décision des managers concernés. Vouloir analyser cette influence au sein même de ce processus intellectuel de prise de décision, serait une tâche difficile à réaliser sur le plan empirique. C’est pour cette raison que nous avons préféré aborder la question d’une façon indirecte pour réussir à répondre à notre question de recherche. Cette méthode consiste tout simplement à s’adresser directement aux preneurs de décisions quant à l’internationalisation des PME, en cherchant à savoir l’importance qu’ils accordent aux relations personnelles en choisissant le pays vers lequel ils vont s’internationaliser.
Dans notre enquête empirique, notre unité d’analyse sera donc les managers de PME au Québec faisant des affaires à l’international. Il est important que les managers auprès desquels nous allons enquêter, aient participé à la prise de décision des activités de leurs PME à l’international.
Au cours de notre cadre théorique, nous avons défini les relations personnelles en nous basant sur Dubini et Aldrich (1991) et Granovetter
 (1985). Pour identifier empiriquement notre variable indépendante, à savoir les relations personnelles, nous allons donc utiliser trois indicateurs, à savoir si ces relations sont des relations de confiance, informelles et directes. Ainsi, seules les relations qui respectent ces trois conditions seront considérées comme personnelles.
L’influence des relations personnelles, ou l’importance accordée par les managers à cette variable, sera évaluée en analysant les données recueillis auprès des managers, et aussi avec une mesure ordinale, c’est-à-dire que les managers auront à exprimer s’ils jugent que l’importance de cette variable est très forte, forte, moyennement forte, faible ou très faible. Cette appréciation sera dégagée après l’analyse des réponses fournies par les enquêtés.
V- Méthodologie :
1- Stratégie générale de vérification :

Les données que nous voulons collecter sont relatives aux expériences des managers de PME, lors de l’internationalisation. Ces données touchent de plus, les relations personnelles de ces derniers. Nous voulons comprendre comment ces managers ont pris en compte leurs relations personnelles dans leur processus de décision, et jusqu’à quel point ce facteur a-t-il été considéré comme étant important. Ceci dit, la nature même de notre question de recherche et de nos variables nous amène vers une étude empirique qualitative.
Les conclusions de l’étude ne pourront pas être généralisées, et n’ont pour but que d’ouvrir le champ à des recherches futures, et montrer, si notre proposition se vérifie, la pertinence d’une réalité quasiment non étudiée.

2- Technique de collecte de l’information :

Pour répondre aux besoins en informations de notre recherche qualitative, nous prévoyons d’administrer par email des questionnaires à questions ouvertes aux managers de PME québécoises. Cette méthode de collecte des données nous permettra d’aller vers un nombre considérable d’entreprises vu le faible coût et la facilité de la méthode. L’entrevue personnelle, malgré sa pertinence dans le cadre de cette recherche, est une option qui n’a pas été retenue à cause des moyens et du temps considérable qu’elle exige, et qui sont dans notre cas assez limités. Ceci aurait d’ailleurs eu pour conséquence que nous aurions été incapables d’interroger un grand nombre de managers dans le cas de l’entrevue.
Les relations des managers, comme le souligne Madureira (2003), peuvent être interprétés comme des comportements individuels qu’il est approprié d’observer empiriquement à travers les personnes qui les vivent. Les données que nous cherchons sont en effet, des expériences vécues par les preneurs de décision quant à l’engagement en affaires dans un pays particulier. De plus, il est important pour nous d’explorer d’autres pistes insoupçonnées de recherches reliées au sujet étudié. Pour ces raisons, il nous parait approprié d’utiliser une méthode de collecte des données qui permet aux personnes interrogées de s’exprimer librement, pour recueillir des informations qui soient complètes et abondantes. De ce fait, des questions ouvertes nous paraissent la façon la plus appropriée. Ce genre de questionnaire nous permet de recueillir l’information dans les propres mots des répondants, et de nous assurer de la qualité et de la crédibilité des données recueillies. 
Pour évaluer l’importance qu’accordent les managers aux relations personnelles dans leurs prises de décision, il faut aussi que nous arrivions à situer l’importance de ce facteur parmi les autres facteurs influençant la prise de décision, comme par exemple la distance psychique, ou les attraits qu’offre l’environnement économique dans un pays donné. Pour cette raison, nous pensons qu’il serait prudent de ne pas divulguer avec exactitude, aux enquêtés, l’objet de notre recherche. Car si nous le faisons, nous risquons de biaiser l’enquête en amenant, sans le vouloir, le répondant à focaliser plus sur ses relations personnelles tout en négligeant d’autres facteurs, et à partir de là, toutes nos conclusions seront invalidées. D’un autre côté, si on utilise n’utilise que des questions ouvertes, en posant au répondant seulement des questions générales, sans mentionner les relations personnelles, l’interviewé risque de s’égarer par rapport à nos besoins spécifiques en des données pouvant répondre à notre question de recherche. C’est pour cela que nous proposons aussi l’utilisation de questions semi structurées.
L’outil du questionnaire dans une recherche qualitative est à double tranchant. En effet, il permet d’un côté de collecter des informations de bonne qualité, mais d’un autre côté, il ne permet pas de poser des questions éclaircissantes dépendamment de la personne enquêtée. Mais la réactivité de la mesure reste beaucoup plus faible que celle de l’entrevue (Mace et Petry, 2000). Le chercheur, dans le cas de la collecte des données par la voie d’un questionnaire ne risque pas d’influencer les réponses du répondant.
3- Technique d’analyse des données :

L’étape qui suit la collecte des données à l’aide des questionnaires, est celle de l’analyse de ces données. Cette étape a pour but de transformer la masse de données recueillies en des constructions logiques, capables de nous renseigner sur le degré d’importance accordée par les managers aux relations personnelles, mais aussi la façon avec laquelle ces relations personnelles influenceraient le choix du pays cible lors de l’internationalisation.
Les explications que vont donner les managers questionnés sont bien évidemment de nature qualitative et ne peuvent être quantifiés. L’enquêteur doit donc faire plus attention aux interprétations qu’il va formuler. La cohérence et la structuration logique entre les différents éléments de l’explication deviennent alors très importantes. Pour ces raisons, nous préconisons d’utiliser une technique d’analyse des données qui met l’emphase sur la construction logique de l’interprétation. De ce fait, une analyse qualitative comme la construction d’explication, décrite par Mace et Petry (2000), nous parait appropriée.

L’analyse des données recueillies auprès des managers interrogés nous mènera, premièrement, à vérifier si leurs relations personnelles influencent leurs décisions quant au choix du pays lors de l’internationalisation. Autrement dit, nous pourrons savoir si les managers accordent de l’importance aux relations personnelles lors de leur prise de décision. Par exemple, si le manager interrogé cite de lui-même le facteur relationnel comme un élément ayant motivé son choix, alors nous pourrions conclure que les relations du manager ont influencé sa décision. Mais on doit poser d’autres questions pour connaître la nature de ces relations, et vérifier si elles peuvent être catégorisées comme étant des relations personnelles.
Ensuite, l’analyse des données recueillies par l’intermédiaire de nos questions semi-ouvertes, pourra nous informer sur le degré d’importance qu’accordent les managers aux relations personnelles dans leur prise de décision concernant le pays ciblé. 

Cette recherche étant de nature exploratoire, son premier but n’est pas d’affirmer ou d’infirmer une proposition de recherche, mais surtout d’explorer un phénomène. Durant l’étude empirique, nous essaierons de comprendre, le cas échéant, pourquoi les managers accordent-ils de l’importance à leurs relations personnelles pour s’internationaliser dans un pays donné, dans quel contexte le font-ils, quels autres relations peuvent influencer ce choix, etc.
VI- Conclusion :
Au cours de ce projet de recherche, nous avons montré comment l’étude des relations personnelles pour expliquer l’internationalisation a été négligée et ce malgré que cet aspect apparaît important dans l’internationalisation des PME. Nous avons ainsi orienté notre travail autour de la problématique suivante : Quelle est l’influence des relations personnelles des managers sur le choix du pays lors de l’internationalisation des PME au Québec ?

Après avoir défini nos variables et schématisé le rapport qui les lie, nous avons établi un cadre opératoire. L’étude sera qualitative, exploratoire, et les données empiriques seront collectées à l’aide de questionnaires administrés par email, auprès des managers de PME ayant des activités à l’international.
Après l’analyse qualitative des données recueillies, nous anticipons des résultats qui corroborent notre proposition de recherche, à savoir que les relations personnelles influencent significativement le choix du pays cible lors de l’internationalisation des PME.
Cette recherche présente des difficultés liées à la nature qualitative de l’étude empirique. La collecte des données est en effet assez difficile, car elle nécessite du temps et de la collaboration de la part des managers interrogés sur un sujet qui est assez délicat. La recherche demeure cependant intéressante, dans le sens où elle aborde un sujet novateur, et pourrait ainsi proposer des voies futures de recherches prometteuses.
Choix de l’échantillon :

Pour identifier les entreprises pouvant faire partie de notre échantillon, nous avons choisi d’utiliser la base de données Strategis
 mise sur Internet à travers le site Web d’Industrie Canada. Cet outil s’avère en effet, très pertinent car il permet de rechercher des PME québécoises qui ont des activités à l’international, et qui ont moins de 500 employés ou qui font moins de 100 millions de dollars de chiffre d’affaires. Une recherche ainsi configurée donne une liste de 3743 résultats. Il est intéressant de noter aussi, que Strategis fournit pour chaque entreprise identifiée, une liste des principaux managers qui y travaillent avec la description de leurs postes ainsi que leurs courriels. Ceci nous a permis d’envoyer notre questionnaire directement aux personnes concernées, comme par exemples les présidents, les directeurs, et bien évidemment les responsables de l’exportation.
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