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Par Elodie Soury-Lavergne
Responsable de I'édition Hauts-de-France
Le Journal des Entreprises

Effet papillon

‘est l'effet papillon. Une des conséquences posi-
tives et plutot inattendues de cette crise sani-
taire : ’économie de la seconde main prend son
envol. La crise est venue accélérer une tendance
naissante, celle del’achat d’objets d’occasion. En
France, ce marché était déjaestimé a 7 milliards
d’euros en 2019, dont 1 milliard pour le textile, selon Xerfi. Au niveau
mondial cette fois,la croissance annoncée pourle marché delaseconde
main, ces cinq prochaines années, s’établit aux alentoursde 15220 %
par an d’apres une étude BCG Vestiaire Collective. Il faut dire que ce
modele semble répondre a toutes les attentes des consommateurs
dans un contexte de crise sanitaire qui se prolonge, induisant une
paupérisation d’'une partie de la population et propulsant les préoc-
cupations écologiques surle devant delascene. Selon une étude menée
en 2019 par I'TFM (Institut Francais de la Mode), la premiére motiva-
tion des achats de seconde main (pour 75 % des Frangais) reste en effet
le prix, suivie par les motivations écologiques (25 %). Dynamisé par
ailleurs parl’essor de plateformes enligne comme celle del'entreprise
lituanienne Vinted, le marché de la seconde main a aussi bénéficié
des confinements, favorables de maniére globale al'e-commerce.

De tels chiffres ont de quoi faire réver, ou au contraire inquiéter, la
grande distribution. Passer a coté de cette tendance, c'est prendre le
risque delaisser filer des parts de marché. Dansles Hauts-de-France,
berceau de nombreuses enseignes de la grande distribution, le phé-
nomene est déja bien palpable. Les distributeurs se lancent les uns
apresles autres, al’image de Kiabi avec ses corners de vétements d'oc-
casion fin 2020, de la Redoute avec La Reboucle, sa plateforme de pro-
duitsd’occasion, enjanvier, oud Electro Dépot avec son site Reconomia
enmars, etc. Silesinitiatives fleurissent, force est de constater quelles
sont tatonnantes. La distribution nordiste doit encore se frayer un
chemin versle bon modele économique. En attendant, cette nouvelle
tendance de consommation constitue indéniablement un avantage
collatéral pour I'environnement. La crise a aussi ses bons cotés et il
estpeut-étre plus simple deles souligner un an apres, avec un certain
recul sur les phénomenes qui semblent s’installer dans la durée.
L'économie francaise entame sa mue : preuve en est, elle se montre
déja plus résiliente face au troisieme confinement, selon La Banque
de France.
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UN PROJET D’EVOLUTION POUR VOTRE ENTREPRISE ?
NE PASSEZ PAS OUTRE LA PHASE DE PREPARATION, GAGE DE PERENNITE POUR VOTRE STRUCTURE

Tout comme I'Etre Humain, votre entreprise est en
évolution permanente et se doit d’anticiper des
adaptations, des évolutions, des révolutions a tout
moment. L'entreprise est ainsi au cours de sa vie
confrontée a plusieurs projets de grande envergure. Ses
dirigeants menent des projets de création, de
rapprochement, de (re)structurations ou de
transmission. Ces projets sont complexes en ce qu’ils
impliquent un ensemble de données a prendre en
compte pour les faire avancer de maniére harmonieuse
et efficace.

Au-dela de la dimension juridique et
financiére importante pour la réussite du
changement, se concentrer sur le facteur
humain est indispensable pour que la
métamorphose  soit pérenne. Une
entreprise est avant tout incarnée par
des Hommes (des dirigeants, des
associés, des salariés, des clients ...).

Préparer le projet consiste essentiellement a
diagnostiquer ces données humaines : en dehors de la
culture d’entreprise et des fondamentaux vis-a-vis des
Hommes, il s’agit surtout d’appréhender les « non-dits »
conscients / inconscients (personnels, familiaux,
psychologiques) pouvant compromettre le processus de
mutation ; notamment en cas de fusion-acquisition.

« Seule la concentration
autour du facteur humain
pérennisera la tous les acteurs? Quelles sont les
métamorphose de votre
entreprise »

Combien de projets ont, a ce titre, échoué sur un déficit
d’appréciation, de prise en compte des
« considérations » prioritaires des acteurs ?

Posez les bonnes questions avant de lancer votre
projet, préparez-le pour poser des bases solides !

Quelques questions, propres a chaque type de projet,
sont primordiales en amont. Pour un projet de fusion-
acquisition :

Quel est 'objectif poursuivi en menant
cette opération ? Comment s’inscrit-elle
dans la vision de mon entreprise ? Quels
sont les effets (internes, externes) pour

possibles déconvenues ? De quoi ai-je
besoin pour y parvenir? Quelle
méthodologie ? Quelles étapes ? Quel
calendrier, quel accompagnement ? ...
La liste est longue.

Le métier de ProFeel consiste a initier, accompagner le
plus en amont possible les réflexions des dirigeants,
préalables aux interventions des experts juridiques,
fiscaux et financiers. Ce temps d’accompagnement en
amont est gage de mutations sereines, efficientes et
pérennes !

Communiqué

Projets

Votre interlocuteur :
Charlotte Deroubaix
37 avenue Germaine 59110 LA
MADELEINE | 03.74.46.41.47
contact@profeel-nord.fr |
www.profeel-nord.fr

Profeel

L’expert pour préparer les
projets d’évolution complexes
de vos entreprises
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AISNE AGRITECH

En bref

JUNGLE LEVE 42 MILLIONS
D'EUROS POUR AGRANDIR

‘agritech francaise Jungle, position-
née sur l'agriculture verticale, a
bouclé unelevée de fonds de 42 mil-
lions d’euros, pour accroitre ses capacités de
production. Cette opération financiere a été
menée en capital-investissement, a hauteur
de 7 millions d’euros, avec Founders Future,
Demeter Partners et ses investisseurs histo-
riques. Le reste est de la dette, contractée
aupres d’Atlante Gestion.

Fondée en 2016 par Gilles Dreyfus et
Nicolas Séguy et domiciliée a Epaux-Bezu,
dans I’Aisne, Jungle Corp a démarré cette
aventure avec un premier site de production,
dans un hangar, a Chateau-Thierry (Aisne).
En2020,lajeune entreprise a produit plus de
50 000 végétaux et a réussi a séduire des
géants deladistribution et delaparfumerie,
comme Monoprix ou Intermarché. Fort de
ce premier succes, Jungle veut donc mettre
un coup d’accélérateur. Son ambition ?
Devenir le leader européen de I'agriculture
verticale.

LA FERME VERTICALE, PLUS PRODUCTIVE

Jungle produit des herbes aromatiques,
des salades et des fleurs, sans pesticides ni
herbicides. Le tout, selon un principe de
ferme dite verticale, c'est-a-dire en hors-sol.

SA FERME VERTICALE

Nicolas Séguy et Gilles Dreyfus, confondateurs
et codirigeants de Jungle Corp, une start-up qui
mise sur l'agriculture verticale.

Les plantes poussent sur un substrat, dans
un environnement clos et controlé, avec des
plateaux de culture disposés sur plusieurs
étages, pour atteindre 12 metres de hauteur
aChateau-Thierry. « Pour une méme surface
ausol,l'agriculture verticale permet de pro-
duire dix a trente fois plus que sous serre ou
en pleine terre », souligne la start-up.

Jungle compte atteindreles 10 millions de
végétaux produits en 2022. Elle va notam-
ment investir dans sa ferme verticale de
Chateau-Thierry, qui va passer de 200 m* &
plus de 5000 m”. Deux autres fermes verti-
cales devraient voir le jour d’ici 2022, dans
I’Ouest et le Sud de la France.

Lentreprise veut aussi accélérer son déve-
loppement commercial, en France et en
Europe. « Jungle vise le développement
de plus de 2000 points de vente au cours des
24 prochains mois », indiquent les diri-
geants. Outre la grande distribution, I'agri-
tech vise les secteurs de la cosmétique et de
la pharmacie. Les deux dirigeants veulent
aussi doublerles effectifs (25 salariés pourle
moment) a1’horizon 2022.

Elodie Soury-Lavergne

©JUNGLE CORP

NORD LOGISTIQUE

Mondial Relay
va passer
sous pavillon
polonais

Le logisticien nordiste
Mondial Relay va étre
racheté par le groupe
polonais Inpost. Celui-
ciestunacteur dela
livraison express, dans
des casiers automa-
tiques de retrait, qui
opere en Pologne, Italie
et au Royaume-Uni.
Mondial Relay distribue
de son coté des colis du
e-commerce, en France
et en Europe. Il affichait
en 2020 un chiffre d’af-
faires de 437 millions
d’euros, avec 1 000 sala-
riés. Mondial Relay,
dont le siege est a Hem
(Nord), est pour le
moment détenu par le
groupe allemand Otto.
Celui-ci envisage donc
de vendre 100 % de ses
parts a Inpost, pour un
montant d'environ

565 millions d’euros.
Un accord a été signé en
ce sens mais l'opération
reste soumise a l'appro-
bation des comités
respectifs de ces socié-
tés et des autorités de la
concurrence concer-
nées. Ce rapprochement
doit permettre aux deux
groupes de réaliser un
potentiel de croissance
supplémentaire sur

le marché francais de
lalogistique de colis,
alafois concurrentiel et
en pleine croissance. Ce
changement d’action-
naire ne doit pas avoir
de conséquences sur

la direction opération-
nelle de Mondial Relay.
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LILLE MARKETING

Click2buy met un pieda
I'international

Fondée en2013 a
Euratechnologies par Guirec
Tiberghien, Franck Ibled et
Guillaume Fraybin,
Click2buy propose des outils
de marketing omnicanal. Sa
solution permet a ses clients
d’enrichir leurs publications
promotionnelles surle web
avec un bouton « Where to
buy ». En un clic,l'acheteur
intéressé peut localiser les
différents lieux de vente d'un
produit. La start-up, qui
revendique une clientele de
plus de 500 marques, quelle
accompagne dans 21 pays,
affiche des ambitions inter-
nationales. Elle a ouvert
début avril, a Barcelone, son
tout premier bureau a
I'étranger.

I

LILLE SERVICES

La société d'emailing
Mindbaz reprise par ses
fondateurs au groupe M6
Lasociété lilloise d'emailing
Mindbaz vient d’étre reprise
au groupe M6 par ses trois
fondateurs. Lopération a été
financée par unelevée de
fonds d’1,5 million d’euros,
aupres du fonds d’investisse-
ment nordiste Finorpaetde

© SARBACANE

NORD NUMERIQUE business angels. Née en 2013
- P ausein du groupe média
Sarbacane rachete son concurrentallemand Rapidmail | " o voem,
Lasociété Sarbacane, basée a Hem (Nord), aracheté son Mindbaz avait ensuite été
concurrent allemand Rapidmail (4,5 M€ de CA, 25 salariés), rachetée par M6 Digital

pour un montant non dévoilé. Cet éditeur nordiste delogiciels ~ Services. Grace a cette indé-
dédiés aux campagnes marketing par SMS et e-mailing,pour-  pendance, Mindbaz veut tou-

suit ainsi son expansion en Europe. Epargné par la crise sani- cher de nouveaux médias
taire, Sarbacane affichait en 2020 un chiffre d'affaires de francais et pure-players.
14 millions d’euros, avec 150 salariés. Fin 2021, le nouvel Lentreprise compte aussi
ensemble devrait réaliser un chiffre d’affaires consolidé de accélérer en Europe, ou elle
21 millions d’euros. Cambition est de franchir le réalise 25 % de son chiffre
cap des 100 millions d euros en 2025. d’affaires.

I
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LILLE IMMOBILIER

Le montpelliérain GGL
rachete les lilloises

Loger Habitat

et Carré Constructeur

Le promoteur immobilier
GGLrachete deux filiales du
lillois Groupe D Immobilier,
Loger Habitat et Carré
Constructeur. La premiéere
est spécialisée dansl'immo-
bilier résidentiel, la seconde,
dansl'immobilier tertiaire.
Les deux entreprises
comptent 45 salariés, dans
les Hauts-de-France, mais
aussile grand Est, la
Normandie et le nord pari-
sien. Autant de zones ot GGL
pose désormais un pied.
Grace a cette opération, le
groupe compte désormais
200 collaborateurs, et pese
300 M€ de CA.
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LILLE SERVICES

La Maison du Coworking
s'implante a Wambrechies

LaMaison du Coworking, un
réseau d’espaces de cowor-
kinglancé en 2016 a
Villeneuve d’Ascq, Sappréte a
ouvrir une nouvelle adresse
enmétropolelilloise. Situé a
Wambrechies, cet espace de
plus de 500 m” propose bu-
reaux individuels et salles de
réunion aux entrepreneurs et
entreprises. Le réseau
compte treize sites différents,
dont neufdanslamétropole
lilloise. Il se déploie peu a peu
vers l'ouest, avec des implan-
tations a Levallois-Perret,
Orléans et Rennes.

I

En bref

LILLE FORMATION

Le futur campus de
I'école Artfx s'étendra sur
18 000 métres carrés.

ARTFX SE CREE UN CAMPUS
A LA PLAINE IMAGES

réée a Montpellier en 2004, I'école
d’animation et d’effets visuels Artfx
s’épanouit sous d’autres latitudes.
L'école, quiformeses étudiants aux métiersde
l'animation, des effets spéciaux et des jeux
vidéo, estimplantée depuislarentrée 2020 sur
le pole d’excellence dédié aux industries créa-
tiveslaPlaine Images, a Tourcoing. Un écosys-
teme fécond, dans lequel Artfx entend
prospérer al'avenir. L'école se lance dans un
plan d’investissement de 37 millions d’eu-
ros pour se doter d'un campus de 18000 m? qui
sera édifié sur le site de la Plaine Images. D’ici
2023, ce vaisseau amiral devrait permettre a
Artfxdeformeretloger 600 étudiants,dansun
immeuble a cheval sur la frontiere entre
Roubaix et Tourcoing.

FORMER TOUJOURS PLUS DE JEUNES

« La »French Touch« est reconnue dans le
monde de I'animation et des jeux vidéo, mais
nos diplomés ne sont pas assez nombreux. Il
faut continuer a former de plus en plus de
jeunes, pour répondre a la demande des stu-
dios, qui créent beaucoup d’emplois partout
dans le monde. Rien qu'en France, il y a 1400

créations de postes par an, pour 600 jeunes
diplomés qui sortent des écoles », avance
Gilbert Kiner, le président fondateur d’Artfx,
qui est reconnue comme l'une des meilleures
formations dans le domaine des arts numé-
riques. « Avec cette installation dans le Nord,
nousnousinscrivons dansun écosysteme tres
riche, entrelaPlaine Images,l'agencerégionale
Pictanovo, et surtout, les nombreux studios
qui travaillent dans la métropole lilloise, avec
qui nous avons déja commencé a nouer des
liens. »

Opérationnel pour la rentrée 2023, le cam-
pus lillois viendra compléter les deux autres
sites d’Artfx,aMontpellier et Enghien, enren-
forcantsavocationinternationale. Limmeuble,
imaginé par I'agence d’architecte Valode &
Pistre, et réalisé par ’héraultais Opalia, sor-
ganise autour d'un atrium, avec d’'un c6té les
6000m”dédiés al’école proprement dite, et de
l'autre, un espace de vie avec 500 chambres
d’étudiants. Lensemble offrira 400 m* de stu-
dios de tournage, des auditoriums et salles de
projection, mais aussi, des commerces et des
services ouverts sur l'extérieur.

Jeanne Magnien
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Neuflize O0BC
ABN AMROD

) Plus que jamais
aux cotes des entrepreneurs

La Banque Neuflize OBC est un partenaire de long terme des entrepreneurs.
Elle les aide a développer leur entreprise et leur patrimoine personnel.
Anthony Gribe, responsable de I’équipe Corporate Finance et

Emmanuel Debavelaere, directeur de I'agence Neuflize OBC de Lille,
expliquent comment ils accompagnent leurs clients.

Un an apres le début de la crise sanitaire, comment préparez-vous la
reprise ?

Anthony Gribe : Beaucoup d’entrepreneurs mettent cette période a profit
pour aller de 'avant. Nous partageons leur volontarisme. Nous accompagnons
ceux qui développent leur entreprise, réalisent des acquisitions ou vendent
leur activité. Les entreprises familiales ont besoin d’un partenaire solide, qui
les comprenne et qui les connaisse bien aux moments clés de leur déve-
loppement, pour trouver les financements et les bonnes parties prenantes.
Surtout actuellement. Début 2021, la valorisation sur les transactions en
France a atteint le plus haut niveau historique. Dans certains secteurs comme
la tech et la santé, ou nous sommes tres présents, les valorisations sont éle-
vées. Cette ébullition s’explique. Les fonds d'investissement ont beaucoup de
liquidités a investir, les entreprises disposent de marges de manceuvre impor-
tantes pour financer des acquisitions. Cette forte activité devrait se poursuivre.

Anthony Gribe

Pourquoi est-il important de dépasser les visions de court terme ?
Anthony Gribe : La particularité de Neuflize OBC est de s'inscrire dans
un temps long, comme ses clients. Nous comprenons leurs problématiques.
Il'y a beaucoup d’argent disponible mais ce n'est pas une raison pour faire
n'importe quoi. Les dossiers sont étudiés de plus prés depuis la crise sani-
taire. Et il nous arrive de conseiller a un client de ne pas faire une opération
si toutes les conditions ne sont pas réunies. Notre savoir-faire, c’est la bonne
compréhension des problématiques des familles.

Emmanuel Debavelaere : Nous accompagnons les familles dans la gestion
de leurs avoirs sur le long terme. Avoir une vision globale de leurs actifs privés
et professionnels, est majeur. Nous réfléchissons a l'organisation du patri-
moine privé par rapport au patrimoine professionnel, en étudiant les schémas
les plus optimaux en matiere de gouvernance, de succession. Notre objectif
est d'apporter des solutions a nos clients en tenant compte de leurs attentes
et contraintes via nos conseils d’expert (financements structurés, ingénierie
patrimoniale, gestion d’actifs sur mesure ...).

Quel est le secteur le plus actif dans la région des Hauts-de-France ?
Emmanuel Debavelaere : Malgre le contexte actuel, 'activité de levée de
fonds est importante depuis plusieurs mois, en particulier sur les secteurs
du développement durable et des nouvelles technologies qui présentent

Neuflize OBC Lille notamment de tres belles perspectives de croissance. Deux thématiques sur
6-8 rue Léon Trulin lesquelles Neuflize OBC a développé une forte expertise.
59800 Lille

+3332012 2300
www.neuflizeobc.fr

PUBLI-REDACTIONNEL
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DANS LEST ET LE NORD,

LES INVESTISSEMENTS ETRANGERS ONT
LE PLUS D'IMPACT SUR LEMPLOI

Chiljres cles

1215

DECISIONS D'INVESTISSEMENTS
ETRANGERS EN 2020 EN FRANCE

34 567

EMPLOIS CREES OU MAINTENUS

-13%

D'EMPLOIS PAR RAPPORT A 2019

INVESTISSEMENTS ETRANGERS

En chillres

Nombre d'emplois créés
ou maintenus par des investissements
étrangers annoncés en 2020

0 Nombre d’emplois créés ou maintenus
’ par des investissements étrangers
pour 1000 emplois dans la région

. Ratio > 2 . Ratio entre 1et 1,9 . Ratio < 1

© SOURCE BUSINESS FRANCE

ATTRACTIVITE : LA FRANCE TOUCHEE MAIS PAS COULEE

La crise sanitaire amis un coup d’arrét
aux projets des entreprises étrangeres
en France. En 2020, le pays a attiré
1215 projets d’investissement d’entre-
prises étrangeres, révele Business
France. Cest 17 % de moins qu'ily a

un an. Malgré cette chute, la France
parvient a tirer son épingle du jeu sur
lascéne internationale et superforme
sur ce marché dela chasse aux capitaux
étrangers. Au niveau mondial,

le nombre de projets d’investissement

sest en effet écroulé de 33 %. Les inves-
tissements des entreprises étrangeres
annoncés en 2020 devraient permettre
de maintenir ou de créer 34 567 emplois
dans]’'Hexagone. La encore, cest moins
qu'en 2019 (-13 %). Mais la performance
tricolore reste a un niveau tres élevé,
puisqu’il sagit du deuxiéme meilleur
score dela décennie.

Sans surprise, I'Tle-de-France reste la
région qui attire le plus les investisseurs
étrangers, monopolisant a elle seule

28 % des projets d emplois, devant

les Hauts-de-France (14 %) et 'Auvergne
- Rhone-Alpes (12 %). Rapporté au poids
économique du territoire, le Grand Est
profite le plus des entreprises étran-
geres. Le ratio des emplois étrangers
dépendant d’un investissement
étranger annoncé en 2020 y est large-
ment supérieur alamoyenne francaise
(2 pour 1000 dansle Grand Est, 1,3en
France).

I
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Tétes d’aftiche

ELODIE ALVES A LA TETE
DELA SOCIETE H20 AT HOME

lodie Alves estla

nouvelle directrice

générale interna-
tionale dela société H20 at
Home, succédant ainsia
Bruno Ritorto. Fondée en
1998 par Guillaume
Leymonerie et basée a
Hallennes-Lez-Haubourdin
(Nord), H20 at Home distri-
bue des produits ménagers
cosmétiques et écologiques,
parlebiais delavente
directe. Lentreprise compte
pres de 5000 conseillers de
vente en France, en Belgique
etaux Etats-Unis. Diplomée
del’école de commerce
Audencia, Elodie Alves a
démarré sa carriere dans
leluxe, chez LVMH, ou elle
estrestée 10 ans, avant d’'oc-
cuper différentes fonctions
marketing pour d’autres
maisons, dont Guerlain.

Installée dans le Nord depuis
2013, elle est entrée chez
H20 at Home en 2016, en
tant que responsable marke-
ting, avant d’'en devenirla
directrice marketing et com-
munication. Elle se donne
pour objectif de « rebondir

©H20 AT HOME

en transformant cette pan-
démie en opportunités et
réfléchir a de nouvelles
manieres d'imaginer notre
activité. » Elle veut notam-
ment faire entrer la marque
dansune nouvelle ere: celle
du client et de 'omnicanal,
«sansremettre en cause
notre business model centré
sur notre réseau de conseil-
leres et conseillers qui nous
esttres cher ». H20 at Home
appartient alaholding nor-
diste 3E Concept, présidée
par Guillaume Leymonerie,
qui compte également dans
sesrangs l'entreprise
Decitex, un fabricant de pro-
duits textiles de nettoyage, a
usage professionnel.

3E Concept emploie pres de
200 salariés, pour un chiffre
d’affaires d'une centaine de
millions d’euros.

Frédérique Seels prend la
direction générale du CD2°

Frédérique Seels est la nou-
velle directrice générale du
CD2¢,le pdle d’excellence
régional dédié al’éco-transi-
tion. Il soutient, conseille et
formeles entreprises et les
territoires dans trois
domaines:le batiment
durable, les énergies renou-
velables etI’économie circu-
laire. Basé a Loos-en-Gohelle
(Pas-de-Calais), le CD2¢ est
également présent aLille
(Nord) et a Amiens (Somme).
Frédérique Seels succede a
Victor Ferreira et travaillera
avec Benoit Loison, pré-
sident du CD2°.

Eric Grimonpon nommé
directeur genéral d'Etixia
Agé de 49 ans et diplomé du
BBA Edhec Lille, Eric
Grimonpon prend la direc-
tion générale d 'Etixia (680
Mé€ de patrimoine), la fon-
ciere du distributeur de prét-
a-porter nordiste Kiabi,
fondée en 2014 et basée a
Hem (Nord). Etixia gére 105
sites en France, Italie et
Espagne, qui regroupent
pres de cent magasins Kiabi,
ainsi qu'une centaine
d’autres enseignes du com-
merce ou delarestauration.
Cette nomination intervient
dans une phase d’accéléra-
tion des projets d Etixia.

Ils bougent

Alexandra Thévenin a pris la
direction du site Stellantis
(ex-PSA) d'Hordain apreés la
fusion en janvier de PSA
avec FCA (Fiat Chrysler
automotive), dans le Nord.
Elle succéde a Frédéric Puech
a la téte de ce site, qui emploie
2 400 salariés et produit 583
véhicules utilitaires par jour.
Cédric Hamel a pris la direc-
tion de I'entreprise cente-
naire Corri Servais, basée a
Tourcoing (Nord) qui fabrique
de la robinetterie industrielle
haut de gamme, dans le cadre
d’'une opération de transmis-
sion. Il succéde a Bruno
Servais, qui a dirigé I'entre-
prise durant 35 ans.
Stéphane Symond est

le nouveau président de
I'association des Gites de
France du Nord. Il gére des
chambres d'hétes, Les
Mout'Anes, avec son épouse
Barbara, a Saint-Hilaire-sur-
Helpe (Nord).

lIs font lactualité
' 4

LOIC BERENGUIER
est, depuis mars,
le nouveau directeur
marketing et
communication de la CCI
Hauts-de-France.

PATRICE GREGOIRE
prend la présidence
du Crédit Agricole Brie
Picardie, implanté sur la
Somme, I'Oise et en
Seine-et-Marne.

LAURENT MARTINEZ
prendra début juillet
ses nouvelles fonctions
de président du Centre
des Jeunes Dirigeants
Hauts-de-France.

LEPRERIC F. LARTIGAU EST
reconduit dans ses
fonctions de directeur
général. Il est a la téte du

Centre Oscar Lambret
depuis 2016, I.

© CJD HAUTS-DE-FRANCE © CREDIT AGRICOLE BRIE PICARDIE © MONABANQ
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Apres sétre imposéee en moins de 20 ans sur le marché francais

de la distribution low cost, I'enseigne nordiste Electro Depdt prend
le virage de la seconde-main sur [€lectroménager. Une maniere de
fidéliser sa clientele, qui privilégie les premiers prix, tout en séduisant

une population sensible aux enjeux écologiques.

‘unnaturel plutot dis-
cret, Electro Dépét sort peu a peu de 'ombre. Fondée
ily a 18 ans par Pascal Roche, qui s’est inspiré des
magasinslow cost alors en plein essor aux Etats-Unis,
I'enseigne nordiste a réussi a se faire une place surle
marché francais de la distribution. En 2020, Electro
Dépdt a d’ailleurs franchi le cap symbolique du mil-
liard d’euros de chiffre d‘affaires, qui signe saréussite.
Comptant désormais 97 magasins,l'enseigne basée a
Faches-Thumesnil (Nord) continue de nourrir des pro-
jetsdouvertures et emploie pres de2000salariés, dont
1 800 en France. Apres avoir remporté le pari du low
cost sur les produits d’électroménager, de multimé-
diaetdeloisirs, Electro Dép6t annonce vouloir relever
celui de la seconde-main.

UNE CRISE FAVORABLE A LA CROISSANCE

Lenseignenordisteaffichaiten 2019 un chiffre d’at-
faires de 880 millions. Elle adonc enregistré une crois-
sance de l'ordre de 15 % sur son dernier exercice, en
dépitdelacrisesanitaire. « Nos ventes ont explosé sur
certains produits comme la micro-informatique, les
robots culinaires etles écrans de télévision, rapporte
Stéphane March, président d 'Electro Dépot.Ilyacer-
tainementeu, aussi, une peur delapanne, car des pro-
duits commeles congélateurs, qui étaient en perte de
vitesse depuis plusieurs années ont renoué avec une
croissance a trois chiffres ».

Cerythme de développement semble se poursuivre
surles premiers mois del'année 2021, «mémes’iln'est
pas facile de prédire ce que sera cette année. Nous
sommes encore en plein dans la crise », tempere le
dirigeant. Il confirme que la rentabilité a elle aussi
suiviunebelle courbe de croissance en 2020, une per-
formance qu’il va falloir asseoir car un certain retour

©000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000
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« Notre promesse depuis le début,
cest d’étre 20 % moins cher quele

marché. »
Stéphane March, président d Hlectro Dépot

de baton est attendu : « Les achats réalisés durant la
crise ne seront pas renouvelés tout de suite, le chiffre
d’affaires va donc finir par caler ».

Silacrisesanitaireajusque-laété favorableaElectro
Dépot, c’est sur son business model que repose le suc-
ces. Positionné comme l'enseigne low cost du groupe
HTM (Boulanger, Kréfel et Hifi International, etc.),
lui-méme auxmains de’Association Famille Mulliez,
Electro Dépot a un credo, selon Stéphane March :
«Proposer des produits a prixaccessibles, d entrée et
de milieu de gamme, sans transiger sur la qualité.
Notre promesse depuisledébut, cestd’étre 20 % moins
cher quele marché ». Une promesse tenue grace aune
politique d’économies particulierement travaillée.
«Nouspratiquonsleradinismeindustriel intelligent »,
revendique-t-il, ce quise traduit par «une chasse aux
colits permanente, des dépenses pragmatiques etune
grande vigilance des qu'il s'agit d'investir ».

LE PARI DU RECONDITIONNE

Sil'enseignenordiste entend continuer avendre des
produitsneufs, elle suit aussiles mutations delasocié-
té : « Les déchets d’avant cette crise sanitaire
deviennentlamatiere premiere de demain », constate
Stéphane Belot. Présent chezElectro Dépo6t depuis 15
ans, apres 17 années passées chez Auchan, il en est
désormais le directeur de la transition écologique et
sociétale. Un poste créé pour accompagner une accé-
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"4
¢ magasins

Electro Dépét a ouvert son tout premier magasin en 2004 a
Bruay-la-Buissiére, prés de Béthune (Pas-de-Calais). [l en compte
désormais 97, dont 83 en France, 10 en Belgique et 4 en Espagne.

Un maillage appelé a se poursuivre dés cette année.

1 milliard deuros de CA

En 2020, Electro Dépot a franchi le cap symbolique
du milliard d'euros de chiffre d'affaires, malgré la crise sanitaire.
L'enseigne compte poursuivre sa croissance en misant aussi
sur les produits reconditionnés.

2 000 collaborateurs

Electro Dép6t emploie 2 000 collaborateurs,
dont 1800 en France. A chaque ouverture de magasins,
les embauches en CDI sont privilégiées.

*%

«Les déchets d’avant cette
crise sanitaire deviennent
la matiere premiere de
demain »

Stéphane Belot, directeur de la transition écologique et sociétale

lération sur les produits reconditionnés. « Nous ven-
dons des produits reconditionnés depuis 2014, mais
il s'agissait jusque-la d’'un effet d'opportunités alors
que nous affichons a présent une volonté stratégique
d’aller surle reconditionné ».

Pour sortir du modele classique de vente-consom-
mation-déchets, Electro Dépot a déja réalisé un pre-
mier pas, il y a plus d’'un an, grace a un partenariat
signé avec l'entreprise francilienne Spareka. « Nous
proposons aux consommateurs de réparer les pro-

duits hors garantie, au lieu de les jeter, grace a des
tutoriels en ligne », explique Stéphane Belot. Une ini-
tiative qui démarre bien puisque « le cap des 1 000
réparations va bientdt étre atteint ».

Face aux scores réalisés par les produits recondi-
tionnés, dans un contexte d urgence climatique et de
changement d’attentes des consommateurs, Electro
Dépot accélere. Lenseigne a lancé début mars le site
Reconomia, qui propose aux consommateurs des pro-
duits d’électroménagers de toute marque, recondi-
tionnés par des artisans et garantis un an. « Il s'agit
de produits usagers récupérés par nos livreurs chez
leclient,al'occasiondelalivraison d'un produitneuf»,
précise-t-il. Les artisans intéressés doivent souscrire
aun abonnement d’environ 19 euros par mois. Cela
leur permet d’acheter des produits a réparer, qu'ils
revendent ensuite surlesite, tout en versantune com-
mission a Electro Dépo6t. « 75 % de la valeur ajoutée
générée va chez l'artisan et 25 % chez Reconomia »,
précise Stéphane Belot. Le site, qui démarre avec 200

©ELECTRO DEPOT

Durant la crise sanitaire, Electro Dépot a accéléré sur les ventes
en ligne, en s'appuyant notamment sur un concept de drive.

références, va a la fois permettre al'enseigne de fidé-
liser son cceur de cible, les clients a la recherche de
premiers prix, mais aussi d attirer « des personnes qui
pourraient se permettre d'acheter neufmais quisont
sensibles aux préoccupations environnementales ».

UN POTENTIEL DE 30 OUVERTURES FRANCE

AvecReconomia, Electro Dépotrenforce aussi son
offre en ligne. Lenseigne a nettement accéléré dans
cedomaine,alafaveurdelacrisesanitaire. Les ventes
enligne ont représenté 18,5 % du chiffre d'affaires en
2020, contre 8 % en 2019. « Le poids moyen del’e-com-
merce en France est de 29 %, il nous reste donc une
marge de manceuvre importante en la matiere, sou-
ligne Stéphane March, maisrien n'est encore décidé ».
Dans une logique d'omnicanal, Electro Dépot conti-
nue donc de miser sur les points de vente physiques.

Lenseigne compte 83 magasins en France, 10 en
Belgique et 4 en Espagne. Un maillage qui est loin
d’étre terminé. Dés 2021, Electro Dépot va ouvrir 3
magasins en Belgique, 3 en Espagne et 1 ou 2 dans
I’'Hexagone. L'enseigne veut ensuite accélérer en
France avecl'ouverture de 6 magasins des 2022. «Ily
aun potentiel pour une trentaine de magasins sup-
plémentaires en France avec une typologie différente,
annonce Stéphane March.'idée est de mieux mailler
le territoire, avec I'ouverture d’établissements plus
petits, positionnés sur des agglomérations plus
modestes, tout enveillant aresterrentables ». Présent
al'international depuis 2015, Electro Dépot confirme
aussi sa volonté de s'implanter dans d’autres pays,
sans en dévoiler davantage.

Elodie Soury-Lavergne
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LA DISTRIBUTION CEDE AUX SIRENES DE LA SECONDE-MAIN

ace a une crise sanitaire
F qui provoque une cer-

taine paupérisation de la
population, tout en renforgant
les préoccupations environ-
nementales, la seconde main
apparait plus que jamais
comme une solution d'avenir.
En plein essor, ce marché
devrait ainsi afficher une
croissance de 15 a 20 % par
an, au niveau mondial, ces
cing prochaines années,
selon une étude BCG
Vestiaire Collective. En 2019,
le marché frangais de I'occa-
sion pesait déja 7 milliards
d'euros, dont 1 milliard pour le
textile, selon Xerfi. Avec de
tels scores, rien d'étonnant a
ce que ce marché suscite
désormais I'attention de la

©ELECTRO DEPOT
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grande distribution. Une ten-
dance largement suivie dans
les Hauts-de-France, une
région qui se trouve étre le
berceau de plusieurs
enseignes de la distribution.
Si certaines ont anticipé, a

Comme d'autres
grandes enseignes de
la distribution dansles
Hauts-de-France,
Electro Dépot se lance
surle marchédela
seconde-main.Un
marché en plein essor,
qui pesait déja 7 mil-
liards d’euros en
France en 2019.

I'image de Decathlon, qui
organise un « trocathlon »
dédié au matériel sportif
d'occasion depuis plusieurs
années déja, d'autres se
lancent. La Redoute a ainsi
ouvert en janvier une plate-

forme numérique, baptisée La
Reboucle, pour les vétements
et produits maison d'occa-
sion. Kiabi propose de son
co6té des espaces en ligne ou
physiques, dédiés aux véte-
ments de seconde main, tan-
dis que Norauto s'estlancé en
2019 dans la vente de véhi-
cules d'occasion. Auchan
s'est de son c6té allié au fri-
pier Patatam, pour créer des
corners dédiés dans ses
magasins. Avec le site
Reconomia, Electro Dépot se
lance a son tour dans I'élec-
troménager reconditionné,
une maniére de fidéliser une
clientéle attirée par les pre-
miers prix, tout en séduisant
une population sensible aux
enjeux écologiques.
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Aisne DUSTRIE

DREKAN-GROUPE DEJOUE LA CRISE
GRACE A DES ACQUISITIONS

Drekan-Groupe, fabricant de machines tournantes basé a Beautor (Aisne), compte
dejouer la crise en se recentrant sur ses activités historiques et en les renforgant par de la
croissance externe. Une stratégie qui doit lui permettre de répondre a ses ambitions :
devenir leader européen dans le secteur de I'électromécanique.

Installé a Beautor,
dansl'Aisne,
Drekan-Groupe
va contrer la crise
en se recentrant
sur ses activités
historiques eten
les renforgant par
unevague
d'acquisitions.

ouché parla crise
sanitaire, I'industriel Drekan-
Groupe veut se recentrer sur son
activité historique. « Lannée
derniére, nous avons perdu 30 &
35 % de notre chiffre d’affaires a
cause de cette crise », constate
Thibaut George, le dirigeant et
fondateur de cette PME de 150
salariés, installée a Beautor,
dansl’Aisne.

DEUX OPERATIONS
DE CROISSANCE EXTERNE

Drekan-Groupe compte donc
passer le cap en privilégiant les
métiers suivants :la mainte-
nance/négoce (la moitié du
chiffre d’affaires), la conception
(10 %) et la fabrication (35 %) de
machines tournantes (moteurs
industriels, alternateurs, trans-
formateurs électriques) pour les
secteurs de I'industrie, deI’éner-
gie, et du ferroviaire. Cette stra-
tégie valui permettre de
retrouver en 2021 un niveau de
chiffre d’affaires similaire a
celui d’avant la crise, soit « une
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vingtaine de millions d’euros ».
Parmi les 10 sites de I'entreprise
en France, celui de Beautor,
acquis en 2019, est le plus impor-
tant, avec un embranchement
ferroviaire et un bord a quai flu-
vial qui permet de réceptionner
les pieces les plus lourdes. I1
était aussi censé accueillir des
éoliennes, en fin de vie, en vue
d’un reconditionnement. « Un
projet gelé pour le moment, pré-
cise Thibaut George, car il faut
acheter les éoliennes, les
reconditionner puis les
revendre. Celareprésente trop
de risques, d’autant que nous
avons euun an deretard dans
les travaux d’aménagements, a
cause du Covid. » Le dirigeant
préfere donc « sécuriser l'exis-
tant ». Il vient de réaliser dans
cette optique deux belles opéra-
tions de croissance externe,
«dont'une sur fonds propre ».
Drekan-Groupe a en effet repris
en décembre dernier, le bureau
d’études Inventis de Belfort,
spécialisé dansla conception de

machines a forte puissance, qui
anotamment mis au point les
équipements de levage de 'EPR
de Flamanville. « Cette nouvelle
compétence va nous permettre
de nous positionner sur de nou-
veaux projets de plusieurs
dizaines de mégawatts »,
détaille Thibaut George. Et en
janvier de cette année, une autre
acquisition arenforcé le groupe
surle marché des machines a
reconversion d’énergie, avecle
rachat de la société EMG-EMCO,
de Sens (89), spécialisée dans la
fabrication de composants d’al-
ternateurs pour les domaines de
I’hydroélectricité, du nucléaire
etdelamarine. « La prise de
risque est minime avec ces deux
rachats, qui sont pertinents car
aeffetimmédiat pour nous ».

UNE ENTITE AUX ETATS-UNIS

Une politique de crois-
sance externe, que le groupe
entend poursuivre dans 'objec-
tif de devenir leader en Europe.
«Nous avons des échanges en ce
moment, avec des gros indus-
triels qui veulent se délester de
certaines branches d’activités
trop petites pour eux, mais tres
intéressantes pour nous »,
ajoute I'entrepreneur. Il porte
notamment deux projets de
rapatriement, en France, de pro-
ductions actuellement basées a
I’étranger. Mais il n'en dira pas
plus a ce stade, les discussions
étant confidentielles. A moyen
terme, Drekan envisage d’ins-
taller une entité aux Etats-Unis,
et «nous travaillons aussi sur
unrachat en Australie, qui
pourrait rapporter une dizaine
de millions d’euros de chiffre
d’affaires au groupe. »

Lise Verbeke
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PME EN CROISSANCE
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Pour développer leur activité, nos clients disposent aux cotés de leur conseiller d’'un réseau
d'experts présents en régions : gestion de trésorerie, crédit-bail, financements structurés,
opérations de haut de bilan....

X

‘*:."
TH

i L

HMHH
G- [

H
g
EEL

ik
o

s -

Crédit du Nord * PLUS LOIN, AVEC VOUS

Crédit du Nord - S.A. au capital de EUR 890 263 248 - Siege Social : 28, place Rihour - 59000 Lille - Siege Central : 59, boulevard Haussmann - 75008 Paris - 456 504 851
RCS Lille - Société de Courtage d'assurances immatriculée a I'ORIAS sous le n° 07 023 739. Crédit photo : Getty Images



BUSINESS € STRATEGIE

Nord BTP

SEUL RESCAPE DE LA FRICHE USINOR,
JEAN LEFEBVRE Y POURSUIT SON ESSOR

Implantée sur la friche Usinor depuis 1987, 'agence denaisienne de l'entreprise
de travaux publics Jean Lefebvre est aux premieres loges pour assister a sa renaissance.
Elle s'appréte a y investir de nouveaux locaux.

Laurent Selosse, le
chefdel'agence
Jean Lefebvre de
Denain, devant ses
futurs locaux.

Y

uand Usinor est
parti, eux sont arrivés. Seuls, dans
des bungalows de chantier, au
milieu d’'une friche de 80 hectares.
Cétaiten 1987. Les murs de l'an-
cienne usine sidérurgique
n’étaient pas encore tombés. Puis
tout a été rasé. Saufun ancien bati-
ment informatique d Usinor que
l'entreprise de travaux publics
Jean Lefebvre Nord a choisi d’in-
vestir en 1995. « Nous sommes icia
Denain, au milieu de nulle part,
depuis bientot 35 ans, sourit
Laurent Selosse, chef d’agence.
Mais bient6t nous aurons de nou-
veaux voisins. » Carla friche
Usinor, rebaptisée zone d’activités
des Pierres-Blanches, est en pleine
reconversion économique. Log’s va
ybatir 100 000 m* de batiments
logistiques etle groupe Lesaffrey
construire deux nouvelles unités
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de production. Cestle moment
propice qua choisil'entreprise de
travaux publics, filiale du Groupe
Vinci, pour moderniser son agence
denaisienne qui chapeaute quatre
secteurs dactivité dansle Nord.

DES LOCAUX ULTRAMODERNES

«Noslocaux étant vétustes et tres
énergivores. Nous allons intégrer
fin mai une construction neuve
juste a coté, surl'une des deux par-
celles de 20 000 m? que nous possé-
dons surlafriche, précise Laurent
Selosse. Notre batiment actuel va
étre démoli pour permettre 'amé-
nagement de Log’s. »

Les nouveaux bureaux, ultramo-
dernes, sont préts. « Cava étre un
batiment connecté et automatisé,
relié ala plateforme d’intelligence
numérique WAVE développée par
Vinci Energies, poursuit-il. Il sera

© YANNICK LEFRERE

certifié R2S (Ready To Service)
pour son confort, sa performance
énergétique et la sécurité des sys-
temes. » Une nouvelle plateforme
destockage et derecyclage de
matériaux, de nouveaux parkings
pourles engins de chantier, ainsi
qu’une centrale de fabrication
(béton de bordure et graves trai-
tées) compléteront les futures ins-
tallations de Jean Lefebvre Nord.

UN NOUVEAU DEPART APRES LA CRISE ?

Cest donc un vrai changement
que sapprétent avivre les 90
employés del'agence denaisienne.
Etaussi, une confirmation de l'at-
tachement del'entreprise de tra-
vaux publics a ce territoire. « Nous
nous sentons bien & Denain,
confirme son chefd’agence. Des
affinités ont été crééeslocalement
depuis toutes ces années. Etles
Pierres-Blanches possedent de
nombreux atouts. Un échangeur
autoroutier est en cours de réalisa-
tion surl’A21 pour desservir direc-
tement la zone d’activités. On
utilise déja un quaide bord a canal
de 200 m pour acheminer nos
matériaux etil va étre doublé.Ilya
aussi le fret ferroviaire. Cestun
endroit qui va prendre beaucoup
devaleur. »
Dans ses nouvelles installations,
Jean Lefebvre Nord aura pour
objectif de renouer avec un niveau
de chiffre d'affaires réalisé en 2019
(52 M€) qui Sest nettement affaibli
depuis, avec 38 millions d’euros
réalisés en 2020, et 42 millions
d’euros espérés en 2021. « La crise
du Covid ainsi que les élections
municipales etleur report nous
ont beaucoup impactés, concede
Laurent Selosse. 70 % de notre
chiffre d’affaires provientdela
commande publique et seulement
30 % du privé. »

Yannick Lefrére
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Pas-de-Calais INDUSTRIE

Outre les stores sur-mesure, la PME créée
par Adrien Lombart développe une gamme
de papiers peints personnalisables.

coup de grosses entreprises indus-
trielles qui essayent de prendrele
virage du numérique. Nous, nous
venons du web, et nous apprenons
peuapeule métier d’industriel.
Celanous permet de voirles choses
sous un angle différent et souvent,
de trouver des raccourcis et de
nous démarquer dela concur-
rence », estime Adrien Lombart.
Aufildes ans, Avosdim aintégré
I'ensemble de sa chaine de valeur
pour réduire ses cotits, avoir la
main sur ses matiéres premiéres et
relocaliser sa production. Dans ses
ateliers,]la PME, dont 80 % des
ventes concernent des produits
sur-mesure, imprimela toile de
store alademande, travaillele
plastique, l'aluminium et le fer, et
développe ses gammes, offrant un
treslarge choix d'options. « Mon
réve, cest darriver aun store 100 %
frangais. On sen approche, tout en

©AVOSDIM
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AVOSDIN A L'ASSAUT DU
MARCHE EUROPEEN DUSTORE -~

La PME béethunoise Avosdim se ta|I|e’deJaAune; belle part sur ’ geant. Le fait de ne pas avoir de
le marcheé du store sur-mesure. Elle sappréte a investir 10 millions d'euros  giock nous permet de proposer une

pour revendiquer une place sur le podium européen du secteur. quasi-infinité de motifs et couleurs

réée dansun
garage en 2008, I'entreprise
Avosdim (pour « A vos dimen-
sions ») n'en finit plus de pousser
les murs. La PME de Béthune (Pas-
de-Calais), spécialisée dansles
stores sur-mesure, est passée en
quelques années durole de distri-
buteur a celui de fabricant. Une
démarche tendant versle « fabri-
qué en France »,quiprend dela
place. « Quand nous nous sommes
installésici, en 2013, nous étions
perdus au milieu de ces 3000 m?,
¢'était surdimensionné.
Aujourd’hui, nous sommes au
contraire vraimental'étroit,ilya
urgence a déménager. Je suisala
recherche d'une surface de 20000 a
25000 m> » résume Adrien
Lombart, le fondateur dela PME
qui compte aujourd ’huiune qua-
rantaine de salariés. Cette surface
pourrait se trouver juste de l'autre

coté delarue, ausein deslocauxde
Bridgestone... Avosdim est sur les
rangs pour reprendre une partie
deslocaux du géant du pneu, si
aucun autre groupe ne se portait
candidat.

INVESTIR DANS LA FABRICATION

Cest quAdrien Lombart, quine
communique ni chiffre d'affaires
ni prévisionnel, entend bien deve-
nirun acteur incontournable surle
marché européen du

store. Avosdim vainvestir 10 mil-
lions d’euros sur cinq ans, créer 150
emplois « minimum », et s'équiper
enmachines pour se donner une
véritable dimension industrielle.
Lasociété est soutenue en ce sens
par une subvention de 800 000
euros, obtenue dansle cadre du
plan derelance. « Nous avons fait
les choses un peualenvers.
Avjourd’hui, nous voyons beau-

anos clients. Maisil faut qu’ils
acceptent nos délais de fabrica-
tion, quel'on réduit au maximum
mais qui tournent autour d'un
mois. »

ACCELERER A LINTERNATIONAL

Depuis cing ans, Avosdim sest lan-
céal’étranger, en ouvrant des sites
alintention des marchés anglais,
allemand, espagnol, et italien. Une
démarche quivas’intensifier, a rai-
son d’'un ou deux nouveaux pays
par an. « Nous avons embauché
des natifs de ces pays, icia
Béthune, pour assurer le service
client mais aussi pour concevoir
les produits qui n'ont pas partout
les mémes standards », décrit
Adrien Lombard. « Lobjectif, dans
cinq ans, cest que le marché
domestique compte pour un tiers
du chiffre d’affaires de l'entre-
prise » Outre le développement de
nouveaux produits, comme des
Ppapiers peints sur mesure,
Avosdim mise surlarobotisation
etl'impression 3D, pour offrir tou-
jours plus de personnalisation a
ses clients.

Jeanne Magnien
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Lille DISTRIBUTION
e e e — R, 1 Revendiquant une expertise dans
————_,_____——:—_ e 5 ~ - lamode «inclusive », Afibel congoit,
e —— ' dans seslocauxde Villeneuve-d'Ascq,
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AFIBEL RAFRRICHIT SON MODELE
POUR RENOUER AVEC LA RENTABILITE

Le spécialiste de la vente a distance Afibel, basé a Villeneuve-d'Ascq,
repense son modele pour en finir avec des années de déficit.

Avec une offre modernisée, le groupe veut répondre davantage aux
attentes de sa clientele, et 'accompagner dans le virage du numérique.

fines connaisseuses du marché
delamode senior et ds clientes
d’Afibel, qu’il s'agit de sur-
prendre, sans trop les bousculer.

bientot
70 ans, Afibel s'offre un relooking
complet. Lenseigne de prét-a-
porter, née en 1954 en
Normandie, sest implantée dans
le Nord dés les années 60, pour se
spécialiser danslavente a dis-
tance (VAD), sur catalogue. Dans
ses locaux de Villeneuve-d'Ascq,
l'entreprise a connu son 4ge d'or,
aumitan des années 1990, quand
'enseigne, particuliérement ren-
table, passe le cap des 300 sala-
riés. Puis arrivent les années
2000, et la conquéte de plusieurs
marchés européens. Avant une
lente érosion de son chiffre d’af-
faires et de sarentabilité, et la
reprise, en 2010, par un autre
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grand groupe textile du Nord,
Damartex. Pour autant, la trajec-
toire d’Afibel ne se modifie pas,
sur fond de crise conjuguée du
textile et dela VAD. Jusqu'ala
décision, actée tout début 2020,
de mettre en place un grand plan
de refonte pour relancer l'entre-
prise, qui emploie aujourd’hui
400 personnes et réalise 100 mil-
lions d’euros de chiffre d’affaires.

RENOUER AVEC LADN DE LA MARQUE

Chapeautée par Christine
Bocquet, nommée directrice
générale, et Marie-Cécile Rochet,
son adjointe, la nouvelle équipe
dirigeante d’Afibel est composée
de transfuges de Damart. Soit, de

Avec un coeur de cible 4gé de plus
de 75 ans, Afibel peut compter sur
une clientele fidele. Mais aussi,
peusensible au changement, et
vite déboussolée parlanouveau-
té. Une donnée qu'il a fallu
prendre en compte pour la pre-
miére étape du plan de redresse-
ment, laredéfinition des codes et
du style delamarque. « Tout ce
que nous avons eu a faire, c’est
nous replonger dans la documen-
tation que nous offrent des
décennies de catalogues, pour
revenir a ’”ADN d’Afibel, plus que
jamais d’actualité. La tendance
«body positive » , et lademande
croissante de vétements seyants
dans toutes les tailles, y compris
les plus grandes, correspondent
parfaitement aux valeurs d’Afi-
bel. Dés sa création, lamarque a
revendiqué une expertise mor-
phologique, et un souci du « bien
aller» . Nous avons donc revu

nos modeles et nos coupes, et

©000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000
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désormais 60 % de notre offre va
jusqu’au 60 et plus, contre 30 %
ilya deux ans. Cela nous parait
un positionnement important,
quand on sait que 58 % des
Francaises portent du42 ou
davantage, alors que trées peu
d’enseignes vont au-dela du 44, »
détaille Christine Bocquet.
Lamarque a également revu ses
codes stylistiques, pour proposer
une mode plus audacieuse,

aux coupes flatteuses et aux
coloris vifs. « Nous nous adres-
sons a des femmes al'allure
assumée, qui refusent de passer
inapercues et veulent dela
couleur, des imprimés, dela
séduction, quels que soient leur
age ou leur tour de taille », pré-
sente Anne-France Deparcy, la
directrice des collections d’Afi-
bel. « Nous revisitonsles grands
fondamentaux d’Afibel, enles
modernisant. Ce quine veut pas
dire, faire »jeune« a tout prix. »

SE DEVELOPPER SUR LE WEB

Lerajeunissement, cest pourtant
I'un des enjeux de la seconde
étape du plan déroulé par Afibel,
qui passe par la conquéte d'une
clientele différente, celle du web.
Agées de 63 ans en moyenne, les
clientes « web » d’Afibel ont dix
ans de moins que ses clientes
type, trées nombreuses encore a
envoyer leurs commandes par la
poste, avec réglement par cheque.
Plus volatile peut-étre, la clientele
web s'est révélée bien présente
tout au long de l'année 2020, les
différents confinements ayant
favorisé les achats enligne. « En
2020, nous avons enregistré une
croissance de 120 % de notre
clientele sur le web, et nous avons
vuune progression de 80 % de
notre chiffre d’affaires sur ce
canal. Aujourd’hui, 15 % de nos
ventes sont réalisées sur le web,
nous visonsles 30 % en 2022, et
50 % en 2025 », se projette
Christine Debocq. Afibel compte
investir 2,5 millions d’euros par
an, sur trois ans au moins, pour
se donner les moyens de séduire
et garder ces nouvelles clientes.
Poury parvenir, lamarque pré-
voit larefonte de ses différentes
plateformes, le recrutement d’ex-
perts du numérique etl'ouverture

«Pour I'instant, l'objectif est surtout
de stabiliser le chiffre d’affaires, avant un
retournement, d’ici deux a trois ans. »
Christine Bocquet, la directrice générale dAfibel

sur I'innovation. Pour effacer
I'estampille un peu vieillotte de
«vépéciste », Afibel renouvelle
également sacommunication.
Lamarque sest offert un spot TV,
diffusé ce printemps, et mise
beaucoup sur les réseaux
sociaux. Enfin, Afibel envisage de
transformer, d’ici 2023, son site
en marketplace, en proposant a
sa clientele des produits vendus
par d’autres commergants. Une
évolution qui pourrait déboucher
sur certaines synergies avec les
différentes enseignes du groupe
Damartex, qui ciblent toutes a
peu presles mémes profils. Auvu
de ces mesures, le retour alaren-
tabilité est attendu d’ici « deux
ou trois ans ».

«Pourl'instant, 'objectif est
surtout de stabiliser le chiffre
d’affaires, avant un retourne-
ment. Actuellement, Afibel est
toujours déficitaire, mais nous
avons la chance d’avoir le soutien
de Damartex, qui finance notre
transformation, et nouslaisse

le temps de mener a bien notre
projet. Eninterne, le plan est
également bien accueilli et soute-
nu, méme s’il implique beaucoup
de transformations, » souligne
Marie-Cécile Rochet,laDGA
d’Afibel.

Comptant un million de clientes,
Afibel traite actuellement
30000240000 commandes par

semaine, avec un panier moyen
de 65 euros. Tout est géré en
interne, a Villeneuve-d'Ascq, de la
création des modeles al'expédi-
tion des colis, en passant parle
service clients. Lenseigne, dont
65 % des quelque 900 modeles
proposés chaque année sont déja
fabriqués en France ouen
Europe, souhaite rationaliser
encore davantage sa production.
Le troisieme volet de son plan
prévoit de placer Afibel dans une
démarche de mode durable, en
auditant davantage ses fournis-
seurs, et en travaillant al’éco-
conception de ses produits.

LINTERNATIONAL, UN AXE DE
CROISSANCE

Lun des axes de développement
d’Afibel est également I'interna-
tional. Si elle réalise 85 % de son
chiffre en France, 'enseigne est
également présente dans six pays
européens, et en particulier, la
Pologne et '’Angleterre qui repré-
sente son premier marché al'ex-
port. « Nous comptons 150 000
clientes en Angleterre, otila VAD
est trés populaire, et ol nos pro-
duits plaisent beaucoup. Malgré
le Brexit, qui nous impose un
surcott douanier, cest un mar-
ché quireste un axe important de
développement pour nous »,
assure Christine Debocq.

Jeanne Magnien

Christine Bocquet,
... lanouvelledirectrice
_ générale d'Afibel, est
chargée d'orches-
trer la mise en ceuvre
du plan de retourne-
mentde I'enseigne.
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Nord SERVICES

— Jérémy Gonce, président dActrans Technologies

« IL VAUT MIEUX S'UNIR
ENTRE CONCURRENTS
PLUTOT QUE MOURIR »

Dans les Hauts-de-France, dix bureaux d’études et
sociétés d’ingénierie industrielle viennent de former
une alliance commerciale, a travers Actrans
Technologies. Une maniere de peser davantage face
aux donneurs d’ordres des secteurs ferroviaires,
aéronautiques et automobiles. Explications avec
Jérémy Gonce, dirigeant d’Elysis Consulting et

président d’Actrans.
—

Qu'est-ce qui a conduit dix bureaux d'études a
s'unir dans Actrans Technologies ?

Nos dix entreprises, des bureaux
d’études et sociétés d'ingénierie
industrielle, travaillaient parfois entre
elles et se cotoyaient vial'Aria
(Association régionale de'industrie
automobile) et 'AIF (Association des
industries ferroviaires). Lidée de cette
alliance commerciale estnéeilyaunan
et demi, quand le constructeur
ferroviaire Bombardier Transport, a
Crespin (Nord) aannoncé vouloir cesser
de travailler en direct avec des petites
sociétés commeles notres, nous
imposant de devenir des sous-traitants
derang2,et doncdetravailler pour des
groupes européens qui étaient jusque-la
nos concurrents. Nous avons choisi de ne
pasnous laisser faire, afin de préserver a
la foisI'identité de nos entreprises
respectives et'emploirégional. Nos dix
sociétés emploient 700 collaborateurs et
représentent un chiffre d‘affaires global
de 60 millions d’euros.

Une fois la décision actée, a-t-elle été difficile a
concrétiser ?

L’AIF Hauts-de-France avait déjal'idée a
I'époque delancer un groupement
d’entreprises régionales et je connaissais,
de mon coté, les différents dirigeants
concernés par la décision de Bombardier.
Jairéuni toutle monde pourla premiere

fois en aotit 2019, afin de discuter. Il yavait

alors une quinzaine de dirigeants autour
delatable. Mais certains ne s’étaient pas
montrés intéressés, sans

compter quelques problemes d’ego. Je
reste persuadé qu'il vaut mieux sunir
entre concurrents plutot que mourir...
Actrans est opérationnel depuis

juillet 2020, mais a été officialisé en
décembre. Si chacune de nos sociétés
continue a travailler de son c6té avec ses
propres clients, cette alliance
commerciale nous permet de peser
davantage surles appels d'offres dansle
ferroviaire, 'automobile et
l'aéronautique.

Pour chaque réponse apportée, la société
quialexpertiselaplus adéquate prendle
lead. Concernantlarémunération des dix
entreprises, nous avons établi un pacte
d’associés.

Quelles sontles perspectives offertes par
Actrans aces dix entreprises ?

Gréce a Actrans, nous continuons a
travailler en direct avec Bombardier
Transport, qui a trés bien accueilli cette
initiative. Pres de 80 collaborateurs sont
désormais mobilisés aupres de cet acteur
ferroviaire, soit pres de 10 % des effectifs
delalliance. Toutefois, lerachat de
Bombardier Transport par Alstom
(producteur de matériel et
d’infrastructures ferroviaires, NDLR)

présente des risques, car les politiques
d’achats vont changer.
Notreréférencement reste fragile, nous
faisons donc beaucoup delobbying
aupres d’Alstom, delaRATP, dela SNCF...
Nous organisons aussi des réunions de
présentation aupres d’autres donneurs
d'ordre delarégion, comme Renault, PSA,
Toyota, etc. Actrans intervient dansles
Hauts-de-France et larégion parisienne,
mais nous souhaitons aller au-dela.
En 2021, sinous maintenonslerythme
actuel, Actrans devrait générer un chiffre
d’affaires de 8 millions d'euros. Nous
espérons également créer 150 emplois de
plus dans nos différentes sociétés, des
cetteannée. La partie n'est pas gagnée,ily
aencore beaucoup de travail, mais avec
Actrans, nous avons créé de bonnes
bases.

Elodie Soury-Lavergne
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Lentreprise engag
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Lille HYGIENE

MUTYNE BOUSCULE LE MARCHE
DES PRODUITS MENAGERS

La sociéte lilloise Mutyne fabrique et commercialise des produits ménagers écologiques
made in France. Lobjectif de ses dirigeants, chimistes de formation, est de remettre du
sens et de la transparence sur un marché ou le « greenwashing » fait rage.

Ghizlane et Romain
Jougleux, codiri-
geants du fabricant
lillois de produits

giques Mutyne.

ses fondateurs.

MISER SUR LA CHIMIE DU VEGETAL
C'est en 2017 que Ghizlane
Jougleux commence a nourrir ce
projet. « AI'époque, j ai choisi de
devenir consultante indépen-
dante, ala fois sur la partie for-
mulation et réglementation.
Jobservais des inquiétudes et une
perte de confiance du c6té des
consommateurs, mais pas de
véritable réponse a leurs attentes
sur le marché. J’avais par ailleurs

himistes de for-
mation, Ghizlane et Romain
d'entretienécolo-  Jougleux ont fondé la société lil-
loise Mutyne en juillet 2019.Ils
congoivent, fabriquent et com-
mercialisent des produits ména-
gers écologiques, dédiés au soin
dulinge, delavaisselle et al'en-
tretien delamaison. Un domaine
qu’ils connaissent bien, aprés une
quinzaine d’années d’expérience
dansla chimie pour Ghizlane et
dansla détergence pour Romain.
La particularité de Mutyne, cest
l'engagement sociétal porté par

I'impression d’étre utilisée a
mauvais escient par les marques,
quilimitaient’écologie aun
concept marketing ».
Lentrepreneuse saisit alors l'op-
portunité de lancer elle-méme
une marque, quelle veut a la fois
propre et efficace, tout en pro-
nantune démarche d’informa-
tion du consommateur, plutot
que de culpabilisation. « Coté for-
mulation, nous nous concentrons
davantage sur les matieres pre-
mieres renouvelables, issues de la
chimie du végétal, que surles
matieres naturelles. Ilyaune
vraie perte de reperes des
consommateurs sur ces notions:
le pétrole, par exemple, c’est une
matiére naturelle, mais ce n'est
pas écologique », martele la
dirigeante.

Les produits de Mutyne sap-
puient sur des technologies d’en-
zymes non OGM :ils permettent
deslavages a basse température
mais « sont actuellement peu uti-
lisées sur le marché bio, ot les
produits ménagers sont en géné-

© HELENE DOUAY

ral moins efficaces, décrit
Ghizlane Jougleux. Or, avoir une
lessive qui nécessite de laver a
haute température ou deux fois
de suite, ¢cane releve pas vrai-
ment du développement
durable... »

UNE PRODUCTION FRANCAISE

Lefficacité des produits, non tes-
tés surles animaux, est attestée
par unlaboratoire indépendant.
Mutyne mise également sur le
made in France :les produits
liquides de la gamme sont fabri-
qués a Boulogne-sur-Mer (Pas-
de-Calais) et les autres, en
France. La start-up les commer-
cialise partout dans ’'Hexagone,
via son site Internet et 70 points
de vente, un réseau quelle conti-
nue a étendre en direction des
magasins bio et de vrac. « Pour
étre rentables, nous ne pouvons
pas nous permettre de faire la
guerre des prix qui se pratique
actuellement sur les produits
ménagers en grande distribution.
Nos produits sont compétitifs
mais nos marges limitées, et nous
voulons pouvoir créer de I'em-
ploi », commente la dirigeante.
Pour démarrer son activité,
Mutyne a bénéficié de préts
d’honneur des réseaux nordistes
Hodéfi, Entreprendre, mais aussi
de Bpifrance et dela Région
Hauts-de-France. Avecla crise
sanitaire, la commercialisation
n’a pas pu étre lancée comme pré-
vu en janvier 2020, mais en juin.
«Pour le moment, je n'ai quasi-
ment pas réalisé de prospection
commerciale. Le bouche-a-oreille
fonctionne bien », se réjouit
Ghizlane Jougleux. D’ici trois ans,
l'entreprise mise sur un chiffre
d’affaires d'un million d’euros et
espére recruter 8 collaborateurs.
Elodie Soury-Lavergne
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START-UP €INNOVATION

Nord AGROALIMENTAIRE

NXTFOOD CREE UNE USINE DE STEAKS VEGETAUX
DANS LES HAUTS-DE-FRANCE

La start-up lilloise Nxtfood veut installer dans les Hauts-de-France une filiere de
substituts a la viande, a base de protéines de pois. Dirigée par Thierry Maroye et détenue
par les fonds d'investissement des groupes Roquette et Mulliez, la start-up a levé

10 millions d'euros pour une premiere usine.

La start-up Nxtfood
valancer sa pro-
duction de steaks
végétauxdansle
Pas-de-Calais dés
le premier tri-
mestre 2021.

latétedela
jeune société Nxtfood, basée a
Villeneuve-d’Ascq (Nord),
Thierry Maroye va produire
dans les Hauts-de-France des
steaks végétaux, a base de pro-
téines de pois. Une initiative qui
fait sens dans une région otila
filiere agroalimentaire pese
lourd. «Ilyaun terreau intéres-
sant, entre une culture agroali-
mentaire forte et tout un travail
autour de la protéine végétale,
soutenu par la présence de
groupes comme Roquette,
Lesaffre ou Bonduelle », indique
l'entrepreneur. Lentreprise, née
en février 2019, est en pleine
phase d’accélération. Elle
emploie déja 30 salariés et
devrait en compter 50 dés la fin
del’année.

LE SOUTIEN DE ROQUETTE

ET DES MULLIEZ

Cette idée, Thierry Maroye
l'avait déja en téte al’époque ot
il dirigeait la chaine nordiste de

9restaurants Salad & Co (400
salariés et 18 M€ de chiffre d’af-
faires), qu’il a fondée en 2008.
«Nous avons cherché a proposer
des alternatives végétales ala
protéine animale, mais rien ne
convenait, d’autant que nous
souhaitions un approvisionne-
ment local. Il n'y avait sur le
marché que des produits fabri-
qués al’étranger et, surtout, a
base de soja. Les gotits peuvent
étre trés variables d'un produit a
lautre... », explique-t-il.
«Lehasard », affirme-t-il, lui
fait croiser deux fonds régio-
naux, qui souhaitaient investir
dans une filiere de produits a
base de protéines végétales. I1
s'agit de Roquette Ventures, une
société d’investissement fondée
par le groupe agroalimentaire
Roquette en 2015, et de Creadeyv,
une société d’investissement
détenue par la famille Mulliez.
«Ils étaient alarecherche d'une
personne pour porter ce pro-

jet », raconte Thierry Marove.

©NXTFOOD

Nxtfood dispose pour le
moment d’un atelier de prototy-
page et de petites séries, basé a
Villeneuve-d’Ascq (Nord).

UNE USINE DANS LE PAS-DE-CALAIS

Enjanvier dernier, la start-up a
bouclé une levée de fonds de
plus 10 millions d’euros, aupres
de ses deux fonds historiques,
pour installer une unité de pro-
duction a Vitry-en-Artois, dans
le Pas-de-Calais. « Il s'agit d'une
des plus importantes levées de
fonds réalisées en France, voire
en Europe, dans ce secteur d'ac-
tivité », commente le dirigeant.
Cette usine de 3 500 m® prendra
place sur un terrain de 20 000
m?, qui lui offrira des possibili-
tés d’agrandissement. La fabri-
cation devrait démarrer durant
le premier trimestre 2022, « avec
une capacité de plusieurs mil-
liers de tonnes », note Thierry
Maroye, qui justifie sa discré-
tion par un environnement
concurrentiel fort.
Outre des steaks, Nxtfood
compte réaliser parla suite des
boulettes, des farces, des saucis-
ses, ainsi que des alternatives a
laviande de poulet ou aux pro-
duits de la mer. Visant une cible
de végétariens comme de flexi-
tariens, ces différents produits
seront vendus, en marque
propre, dans les grandes sur-
faces plus ou moins spécialisées,
mais aussi sur Internet via des
marketplace et enfin, aupres de
larestauration hors foyer
(groupes, indépendants, restau-
rants scolaires, d’hopitaux, etc.).
«Nous aurons un positionne-
ment de qualité et bio, pour
défendre un savoir-faire ala
francaise, que nous aimerions
un jour exporter », conclut-il.
Elodie Soury-Lavergne
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START-UP €INNOVATION

Amiens [NNOVATION

TIAMAT VEUT PASSER LE CAP

DE LINDUSTRIALISATION

La start-up amiénoise Tiamat vient de réaliser une deuxieme
levée de fonds de 5 millions d'euros, destinée a lui permettre d'accélérer

I'industrialisation de ses batteries Na-ion.

tdedeux pour
Tiamat. La start-up créée en 2017
aAmiens abouclé fin mars une
deuxieme levée de fonds de 5 mil-
lions d’euros, apres un premier
tour de table de 3,6 millions d’eu-
ros en 2018. Toujours soutenue,
entre autres, par ses investisseurs
historiques, Finovam et Picardie
Investissement, Tiamat compte
mettre a profit ces fonds pour
profiter d'un certain alignement
des planetes. « Aujourd hui, il est
criant que les performances de
nos batteries au sodium
répondent a des besoins émer-
gents dans plusieurs domaines,
ce quin’était pas encorele casily
a quatre ou cinq ans. Nous vou-
lons aller vite désormais pour
accélérer I'industrialisation de
nos batteries etla mise en place
de »proof of concepts« avec des
clients potentiels, pour apporter

lapreuve que nos batteries
répondent aleurs usages, et
engranger des commandes »,
détaille Hervé Beulffe, le président
de Tiamat. La start-up de 13 sala-
riés ne communique pas de
chiffre d’affaires.

PLUSIEURS MARCHES IDENTIFIES

Enremplacgantla technologie
Lithium-ion (Li-ion) des batteries
standard, par une technologie
Sodium-ion (Na-ion), Tiamat a
mis au point une nouvelle généra-
tion de batteries, a charge et
décharge rapide, capable de déli-
vrer une forte puissance. Congues
pour supporter un nombre tres
important de cycles de charge,
légeres et peu cheres a produire,
elles sont indiquées pour I’hybri-
dation des véhicules thermiques,
entre autres applications. Cest
d’ailleurs avec Plastic Omnium,

©CYRIL FRESILLON / TIAMAT

Tiamat a bouclé une levée de fonds de

5 millions d'euros pour lancer I'industriali-
sation de ses batteries nouvelle généra-
tion, au sodium.

le groupe francilien spécialiste de
I'’hybridation des véhicules, que
Tiamat a signé son premier par-
tenariat. « DansI'idée de réduire
les émissions des véhicules ther-
miques, nos batteries sont l'outil
idéal. Elles offrent la puissance
nécessaire pour prendre le relais
audémarrage et en phase d’accé-
lération, la ou1les émissions sont
les plus importantes. Nous
accompagnons égalementle
développement des moteurs a
hydrogene, qui ont besoin de
puissance électrique pour pou-
voir accélérer, » détaille Hervé
Beuffe. Le marché aéronautique
est également une cible identifiée
par Tiamat, tout comme celui des
véhicules électriques en flottes
partagées. Ou encore, celuide
l'outillage électroportatif, surles
chantiers du BTP. « Pour alimen-
ter sa perceuse sur une journée,
un ouvrier doit prévoir cinq ou six
packs chargés, quand une seule
denos batteries, rechargée a plu-
sieurs reprises, suffit » assure
Hervé Beuffe, qui table surl'ex-
plosion d'un marché « de plus de
10 milliards d’euros » dansles
années a venir.

UNE PREMIERE PHASE
D'INDUSTRIALISATION
N’ayant aujourd’huila capacité
de produire quune quantité limi-
tée de cellules, et dans un unique
format, Tiamat est en train de
signer avec un partenaire indus-
triel, pour anticiper les besoins de
ses futurs clients. D’ici peu, la
start-up sera en mesure de pro-
duire ses batteries & grande
échelle, dans tous les formats
standards. « La sous-traitance
n'est pas une solution pérenne,
mais elle est pour le moment
nécessaire. Encore une fois, il
sagit d’aller vite pour profiter
d’avoir un produit mar, au
moment oti le marché abesoin de
nous. Nous verrons dans un
second temps, al’horizon 2024-
2025, comment nous pouvons
créer notre usine, en France », se
projette Hervé Beuffe.

Jeanne Magnien
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FECOSYSTEMES € TERRITOIRES

Hauts-de-France ACCOMPAGNEMENT

BPIFRANCE TIRE LE BILAN D'UNE ANNEE 2020
ATYPIQUE POUR LE TERRITOIRE

Bpifrance dresse le bilan d'une année 2020 exceptionnelle, qui a vu
la mise en place des différents dispositifs de soutien aux entreprises des
Hauts-de-France, face a la crise sanitaire.

epuis mars 2020,
Bpifrance est sur le front pour
combattre les effets dela crise
sanitaire sur les entreprises, en
France et dans les Hauts-de-
France. Résultat, le bilan 2020 de
labanque publique porte la
marque de cette année singu-
liere. En plus de son activité habi-
tuelle de soutien al’innovation et
al’investissement, Bpifrance est
en effet devenu l'opérateur, surle
territoire régional, des différents
dispositifs d'aide aux entreprises
mis en place par I'Etat dans le
cadre du plan derelance, et
d’abord, le Prét garanti par I'Etat
(PGE).

UNE ACTIVITE INTENSE LIEE AU PLAN
DE RELANCE

Ce soutien aupres des entre-
prises a pris plusieurs formes.
Dans les Hauts de France, 7 mil-
liards d’euros de PGE ont été
accordés a 37 933 entreprises,
avec l'aval de Bpifrance. En
parallele, labanque et la Région
Hauts-de-France, associées dans
la création d’'un « prét rebond »,
ont distribué 24 millions d'euros
a225 TPE delarégion.

Bpifrance a également mis en
ceuvre un plan de soutien d’ur-
gence aux entreprises, d un mon-
tant de 288 millions d’euros, avec
579 entreprises bénéficiaires. Et
dansle cadre du plan de relance,
43 entreprises régionales avaient
bénéficié, a début mars 2021, de
35 millions d'euros de
subventions.

Enfin, précise Yannick Da Costa,
le directeur régional lillois de
Bpifrance, le numéro vert ouvert

i

Yannick Da Costa
estledirecteur
régional de
Bpifrance aLille.
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pour les entrepreneurs, a permis
de conseiller 4 955 chefs d’entre-
prise surla période.

«Avec 7 milliards d’euros de PGE
accordés danslarégion des
Hauts-de-France, la mobilisation
a été exceptionnelle, et Bpifrance
a été parfaitement dans son role
de soutien aux entreprises. Dés le
mois de mars, avant méme la
mise en place du dispositif, nous
avons créé les »préts atout«, qui
ont permis aux entreprises, sur-
tout dans des secteurs comme
les services, le commerce et l'in-
dustrie, de faire tampon en

© BPIFRANCE

attendant le déblocage des préts
garantis par I'Etat, » se félicite
Sébastien Robert-Charreau, le
directeur régional de Bpifrance
basé a Amiens.

AUX COTES DE TOUTES LES
ENTREPRISES

85 % des préts accordés par
Bpifrancel'année dernieére ont
concerné des TPE-PME, et 60 %
des entreprises bénéficiaires pré-
sentaient une solvabilité faible.
«Contrairement a ce qu'on
entend parfois, Bpifrance ne
préte pas quaux riches. Nous
accompagnons de beaux projets,
mais nous sommes aussila
quand il s'agit de prendre des
risques », pointe Yannick Da
Costa. « Nous sommes spécia-
listes des préts dits »patients«,
qui offrent jusqu’'a deux ans de
différé pour le remboursement
du capital. Cest une offre qui est
particulierement pertinente
aujourd’hui, ou les entreprises
ontbesoin de temps et de visibili-
té. Ces différés leur permettent
d’enjamber sereinement la
période critique, avant de com-
mencer a rembourser. »

UNE ACTIVITE TRADITIONNELLE
MAINTENUE

A coté de ces dispositifs excep-
tionnels, Bpifrance a poursuivi
son activité habituelle aupres des
entreprises de larégion. En tout,
ce sont 3,4 milliards d'euros qui
ont été répartis 'année derniére
entre 4 809 entreprises, qu'il
s'agisse des activités de finance-
ment, de garantie, ou de soutien
del'innovation de Bpifrance. En
2020, Bpifrance a ainsi pris des
participations, en direct ou au
travers de fonds partenaires, au
sein de 379 entreprises.

Jeanne Magnien
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HAUTS-DE-FRANCE HAUTS-DE-FRANCE
ACCOMPAGNEMENT Des investissements
Une aide au loyer étrangers stables en 2020

pour les TPE reconfinées

Dans le contexte dureconfi- |
nement, le Conseil régional
avoté, fin mars, laréactiva-
tion d’un dispositif destiné
aaiderles TPE en difficulté
apayer leur loyer. 24 000
d’entre elles seraient

Malgré la crise sanitaire, les
investissements directs
étrangers sont restés stables
en 2020 danslarégion, selon
les chiffres de Business
France, en lien avec Nord
France Invest. 126 projets ont
ainsi été décidés en 2020,
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concernées dans larégion. . _mmo représentant4 746 emplois
Les artisans et commer- PAS-DE-CALAIS LOGISTIQUE créés ou sauvegardés, contre
ants du territoire, comp- : . ' 131 projets en 2019, quireste
Eant moins de 10 salariéIs), Une baisse de 4 % du trafic du port d'Arques en 2020 uneI;.nIJlée record. C(clette sta-
peuvent obtenir jusqu’'a Le portd’Arques a enregistré une légere baisse deson traficen  bilité tranche avecla
50 % du montant de leur 2020, apreés une année 2019 record. Ce trafic sest établil'année  moyenne nationale, qui
loyer dumois d’avril,dans  derniére 4 289 184 tonnes de marchandises manutentionnées, = marque unebaisse de 17 %
lalimite de 500 €. Ils ont contre 301 317 en 2019. Selon l'agence de développement éco- des projets d’investissements
jusquau 30 juin pour se nomique Sofie, cette baisse sexplique surtout parla chute de directs étrangers en 2020.
signaler. Le dispositifsera  plusde 35 % du trafic de blé apres une récolte médiocre, etl'ar-  Les deux secteurs enregis-
prolongésile confinement  réten fin d’année du trafic de sable destiné a Alphaglass, en trantle plus de projets dans
devait se poursuivre. travaux. Lagence Sofie souligne une diversification des pro- larégion sontlalogistique et
— duits transportés, qui sécurise l'activité du port. les services.
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LES BRASSEURS
DES HAUTS-DE-FRANCE
A EPREUVE DU COVID

Avec la fermeture des cafés-restaurants et 'annulation
des évenements publics comme privés dues a la pandémie
de Covid-19, le marché de la biere a craint le pire pour

sa belle dynamique. Mais malgré les difficultés et un léger
ralentissement de l'activité, la période est loin d’étre

si sombre pour les brasseurs des Hauts-de-France.

© TERRE DE BRASSEURS
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Vincent Bogaert,
I'un des fondateurs
delabrasserie
Saint-Germain a
Arras, etle président
du syndicatdes
Brasseurs des
Hauts-de-France.

n tres forte croissance, le marché
delabiére était florissant ces der-
nieres années. Le mois de
mars 2020, qui a vu la fermeture
de tous les lieux de consomma-
tion, cafés-hotels-restaurants
(CHR)entéte, etl'annulation des événements, publics
comme privés, aurait pumettreun coupd’arrétacette
dynamique. Aprésun courtrépital’été, puisunenou-
velle fermeture en octobre,'inquiétude était forte sur
la capacité des quelque 150 brasseurs des Hauts-de-
France aécoulerleur production, quireprésente envi-
ron 35 % des bieres brassées en France, selon
l'association Brasseurs de France. C’était sans comp-
terd’unepart,surleur capacité d’adaptation, et d autre
part,surl’attachement des consommateursaces pro-
duits, puisque la demande n’a quasiment pas baissé.
«Ilfaut plus qu'une pandémie mondiale pour que les
gens arrétent de boire de la biére », samuse Amaury
d’Herbigny,lefondateur delabrasserielilloise Célestin.
Une bonne nouvelle pour la plupart des brasseurs de
larégion, qui ont réussi a tenir bon en cette période
difficile.

LE SEGMENT DE LA GRANDE DISTRIBUTION RENFORCE

Alors que la grande distribution écoule déja, en
temps normal, 65 % de la biére produite en France, la
fermeture des CHR a entrainé mécaniquement un
report des ventes vers les grandes surfaces. La bras-
serie Castelain (48 salariés, 20 M€ de CA), installée a
Bénifontaine dans le Pas-de-Calais, a ainsi, comme
ses concurrentes, revu complétement son mix de dis-
tribution, la part vendue en grande distribution pas-
sant de 65 % a 90 %. En attendant la réouverture des
bars, les brasseries ont stoppé les enfliteuses et ne
produisent plus que des bouteilles. Une transforma-
tion qui n'est anodine ni en termes d’'organisation,
puisqueleshabitudes des équipes sontbousculées, ni
en termes de rentabilité.

Avecune pertede 50000 euros par moisliée ala fer-
meture des CHR,labrasserie Duyck (50 salariés, 15 M€
de CA),installée danslaville nordiste du méme nom,
adi faire une croix surla « belle croissance » de 10 %
prévue en 2020, et se contenter de sauver les meubles.
«Onavaitprévudebrasser 90000 hectolitres en 2020,
on en a fait 80 000, & peine plus qu’en 2019 », décrit
Mathieu Duyck, le dirigeant. « C'est mieux que rien,

HAUTS-DE-FRANCE

Z
o
w
-
‘m
o
o
x
1w
173
171
<
o
o
©

mais ¢areste tres frustrant. 2020 aura été une année
paradoxale, otnous n'avons augmenté niles volumes
nile chiffre d’affaires, mais oli, pour la premiere fois,
nous avons dii travailler des samedis ou enchainerles
heures supplémentaires, pour répondre aux vagues
de commandes de la grande distribution. Cest une
maniére de travailler a laquelle nous n’étions pas
habitués. »

«Nous avons réussi a faire de la croissance cette
année, mais avec une faible marge », explique quant
alui Adrien Erb, dela Brasserie du Pays Flamand, qui
emploie 30 personnes a Merville (Nord). « Nous réali-
sons moins de bénéfice sur labouteille que sur le fit,
parce qu’il y a davantage de manipulations. »
Lentreprise de 30 salariés a réalisé un peu plus de
5 millions d’euros de chiffre d’affaires en 2020, soit
légérement mieux qu'en 2019. « Pour nous qui réali-
sons 50 % de notre chiffre avec les CHR, c¢’était plut6t
mal engagé début 2020. Mais la grande distribution
nous a sauvés, et a évité qu'on jette trop de biere »,
poursuit Adrien Erb.

UNE COLLABORATION PLUTOT FRUCTUEUSE

Lagrande distribution a, en effet, ouvert grand ses
portes aux brasseurs artisanaux, en réponse aux
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Amaury d’Herbi-
gny, le fondateur

de lamicro-
brasserie

Célestin, aLille,
s'esttourné vers

la grande distribu-
tion pour conti-
nuer a produire.
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© BRASSERIE DUYCK

attentes desaclientele. Mais aussi,dansun vraisouci
de soutenir les producteurs régionaux, assurent les
brasseursinterrogés, quiont trouvé desinterlocuteurs
plutot bienveillants, ne cherchant pas a abuser d'une
position dominante. « Nous avions arrété, pendant
quelques années, de travailler avec une enseigne a
cause de sa politique de prix. Tout début 2020, nous
avons recommencé a travailler avec tout le monde -
pour le coup, ¢’ était plutét une bonne décision. Et
depuis, nous avons eu de bons rapports avec tous les
acteurs. Ils restent dans leur role bien siir, mais ils se
sont plutdt montrés arrangeants, avec nous en tout
cas », témoigne ainsi Mathieu Duyck, de la brasserie
Duyck. « Dansl'ensemble,lagrande distribution a fait
un effort pour référencer davantage de petites bras-
series, elle s'est vraiment montrée debonne volonté »,
confirme Vincent Bogaert,le dirigeant dela Brasserie
Saint-Germain (2,5 M€ de chiffre d’affaires, 11 sala-
riés), également président de I’association des bras-
seurs des Hauts-de-France.

Du coté de la brasserie lilloise Célestin, un grand
pasaétéfranchien2020. «Jenetravaillais pas dutout
avec la grande distribution, je n'en avais ni le besoin,

© SOPHIE LECLERCQ
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«On ne vend pas de la biere, on vend
dela convivialité. La pandémie nous
prive d'une partie du sens de notre

activité. »

Mathieu Duyck, dirigeant de la brasserie Jenlain
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Mathieu Duyck,
ledirigeantdela
brasserie Duyck,
adi faire une croix
sur laforte crois-
sance qu'il avait
anticipée en 2020.

nil'envie. Les bars et restaurants, dans la région et a
Paris, constituaient, avantlacrise, 60 % de mon chiffre.
Lereste,jeleréalisais chez des cavistes ou en magasin
bio », retrace AmauryD’Herbigny. « Mais il a bien fal-
lu faire tournerlaboutique.J'ai développé une gamme
de cinq bieres pour la grande distribution, qui a bien
marché dans une premiére enseigne, et quiserabien-
totvendue dans une deuxiéme. C’est une gamme que
nous allons pérenniser, méme une fois la crise pas-
sée. » Avec ce nouveau marché, et la vente directe, la
micro-brasserie, qui emploie sept personnes, a pu
maintenir son chiffre d’affaires, autour de
600000 euros.

Nicolas Castelain, le dirigeant de la Brasserie
Castelain, raconte, lui, une collaboration avec l'en-
seigne Auchan ayant pris une forme aussiinattendue
quebienvenue. « Quand le confinement a été annoncé
enmars, ¢ étaitle coup de massue. Nous étions partis
pour faire une trés belle année. D'un coup, on sest vu
faire zéro en chiffre d’affaires. Ca n'a heureusement
pas été le cas. Sur douze mois glissants, le marché de
la biere de spécialité a enregistré 13 % de croissance.
Surlaméme période, nous faisons un peu mieux, avec
15%de croissance. Maisil a fallu faire preuve de beau-
coup de souplesse et de capacité d’adaptation. Par
exemple, nous avions brassé une biere éphémere pour
les cafés et restaurants, soit environ 300 hectolitres
impossibles a écouler. Nous avons finalement décidé,
avec Auchan, delavendre en bouteilles, en reversant
unepartie desbénéfices aux Restos du Coeur », se féli-
cite le dirigeant. Baptisée La Solidaire, cette biere
devrait faire son entrée dans les rayonnages début
mai.

INVENTER DE NOUVEAUX CANAUX DE VENTE

Paradoxe de cette périodeinédite,lesbrasseurs ont
été mis face a des difficultés imprévues mais ont
retrouvé le temps deréfléchir a de nouvelles solutions.
«Iln'y a pas que du négatif finalement, assure ainsi

HAUTS-DE-FRANCE



Vincent Bogaert, de la Brasserie Saint-Germain. On
atouseu plus dedisponibilité pour peaufiner des pro-
jets quon avait parfois depuis longtemps. Réfléchir a
desrecettes,anotre fagon de faireles choses, remettre
les choses a plat... J’ai par exemple revu le ratio entre
volume et rentabilité, et décidé de privilégier désor-
mais certaines gammes, plus qualitatives. »

Pour d’autres, la crise a mis en lumiére le besoin
criant de diversifier leurs canaux de distribution ou
d’élargir leur zone de chalandise. « Dés le premier
confinement, on seest dit qu'il fallait se créer un site
marchand. Evidemment lors du deuxiéme, on n'avait
pas pris le temps de le faire alors on s’y est mis début
2021, il sera opérationnel sous peu », annonce Adrien
Erb, de la Brasserie du Pays Flamand. Cette derniere
yvendra des bieres éphémeres en canettes, brassées
en tres petites quantités. Méme démarche de la part
delaBrasserie Célestin, quilancesaboutiqueenligne,
pour faire découvrir ses produits partout en France.

«Pourmapart,jeressorsde cette période avec deux
pistes de développement commercial:les drives, dont
on avu le potentiel pendant les confinements, et qui
référencent tres peu de bieres artisanales, contraire-
mentauxgrandes surfaces. Etles cavistes, quionttres
bien fonctionné eux aussi, et dont beaucoup ne pro-
posent quasiment pas de bieres. Ils sont en demande
d’ailleurs, parce que leurs clients en voulaient. C'est
un lieu de vente qui serait intéressant pour nous, car
en général les cavistes parlent tres bien des produits
quilssélectionnent », poursuitle patron delaBrasserie
Saint-Germain.

ETDEMAIN ?

Lincertitude demeure forte pour 2021, malgré I'es-
poir d'un retour progressif a la normale. Car si 2020
avait au moins eu le mérite de commencer par trois
mois exceptionnels pour le secteur, 2021 débute par
plus de cinq mois de fermeture des CHR - si ce n'est
davantage. « Onl'a vul'été dernier, les consomma-
teurs sontimpatients deretrouver leurslieux favoris.
Des queles cafés etrestaurants aurontrouvert,lasai-
son sera bonne. Mais quand va-t-elle pouvoir com-
mencer ? » s'interroge Nicolas Castelain, comme tous
sesconfreres. Maiss’ilyaurgencearetrouverle chiffre
d’affaires réalisé en CHR, leur réouverture saccom-
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«|L. FAUT SOUTENIR LA BRASSERIE

AUTANT QUE LES BARS-RESTAURANTS »

eur stratégie en termes

de canaux de distribution

a été déterminante depuis
le début de cette crise. Avecla
fermeture des CHR, ceuxdont la
politique commerciale repose
beaucoup sur ces canaux ont
énormément souffert. En
revanche il y en a qui ne travaillent
qu'avec la grande distribution ou
I'export, quin'ont eu aucun
probléme. Mais méme pour les
brasseries artisanales régionales,
qui sont généralement présentes
alafoisen CHR et en grandes
surfaces, une perte de 30 a 40 %
du chiffre d'affaires sur six mois
del'année, ¢a fait trés mal. Et pour
les toutes petites brasseries,
qui sont présentes exclusivement
en bars, c'est trés compliqué.
Les brasseurs n'ont regu aucune
aide, alors méme que I'Etat
annonce vouloir soutenir la
production frangaise. Les patrons
de bars, les restaurateurs et les

Vincent Bogaert, le
dirigeant de la bras-
serie Saint-Germain
etle présidentde
Brasseurs des
Hauts-de-France.

grossistes sont trés soutenus,

et c’est normal parce que leur
situation est vraiment
catastrophique. Mais quand ils
rouvriront, il faudra bien qu'il y ait
des brasseurs pour les fournir.

Il faudrait justifier d'une perte de
70 % du chiffre d'affaires pour
prétendre aux aides, mais

si beaucoup d'entre nous n'y
sont pas, c'est parce qu'on s'est
battu pour trouver des solutions,
tous seuls dans notre coin.
Au-dela du chiffre d'affaires,

ce sont nos capacités
d'investissement sur le moyen
terme qui pourraient étre
fragilisées, alors que c'est le nerf
de la guerre dans nos métiers.
La plupart des brasseurs
investissent 10 % de leur chiffre
chaque année dans leurs outils
de production. Nous essayons
vraiment d'alerter sur ce
probléme, sans vraiment étre
entendus au-dela de la région.

A Merville, dans le
Nord, labrasserie
du Pays Flamand
s'appréte a doubler
sa capacité de pro-
duction, malgré la
crise traversée

en 2020 et 2021.

pagne aussi d'une inconnue pour les brasseurs : la
quantité de fiits de biére, désormais impropres a la
consommation, qui vont leur étre retournés par les
patrons de bars dés qu’ils auront remis le nez dans
leurs caves.Réceptionner, stocker et détruire ces fiits
debiére,des milliers parfois, vareprésenter un surcotit
difficile a anticiper pour le moment.

Parmiles autres questions entétantes: quideleurs
clients, bars ou restaurants, ne reléveront pas le
rideau ? Difficile a évaluer, la sinistralité dans le sec-
teur des CHR est souvent annoncée aux environs de
30 %. Un chiffre qui aura sans aucun doute des réper-
cussionssurles producteurs.Néanmoins,laconfiance
danslavitalité dusecteurresteintacte. Laplupartdes
brasseurs maintiennentleursinvestissements,comme
laBrasserie du Pays Flamand, qui s'appréte a doubler
sa capacité de production, ou la Brasserie Castelain,
quiainvesti2millions d’euros début 2021 pour moder-
niser ses installations.

Jeanne Magnien
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ZERO GACHIS LEVE 10 MILLIONS D'EUROS
POUR SE DEPLOYER A L'INTERNATIONAL

Zéro Gachis, qui propose

des solutions fondées sur
l'intelligence artificielle pour
lutter contre le gaspillage
alimentaire dans la grande
distribution, a bouclé une levée
de fonds de 10 millions d'euros.
Sous le nom de Smartway,

la société nantaise souhaite
accélérer son développement en
France et a l'international.

‘estun changement de stratégie

etune nouvelle étape qui

s'ouvre pour Zéro Gachis.

Depuis sa création en 2012, la

société nantaise, spécialisée

danslalutte contre le gaspil-
lage alimentaire dans la grande distri-
bution, avait fait le choix de se
développer uniquement sur fonds
propres. Rentable depuis 2014,1a PME
de 70 salariés fondée par Paul-Adrien
et Christophe Menez ouvre
aujourd’hui son capital en finalisant
une levée de fonds de 10 millions d’eu-
ros. Supernova Invest, fonds spécialisé
dansl'investissement Deeptech et
agri-agro en France, est le chef de file
de ce tour de table, qui réunit égale-
ment Evolem Start, Holnest, Idia
Capital et Unexo (groupe Crédit
Agricole). Les fondateurs de l'entre-
prise restent majoritaires, mais ne pré-
cisent pas la répartition du capital. A
l'occasion de cette opération, la société
change de nom et devient Smartway.
Zéro Gachis restelamarque en Bto C
delasociété.

AVANCE TECHNOLOGIQUE

«Cettelevée de fondsrépond ala
convergence de plusieurs signaux. Le
marché est mature au niveau interna-
tional et nous avions besoin de fonds
pour aller le chercher. Nous avons
développé une plateforme technolo-
gique de gestion des déchets alimen-

Paul-Adrien et Christophe Menez, fondateurs
et dirigeants de Zéro Gachis, qui prend le nom
de Smartway.

taires, fondée sur l'intelligence
artificielle. Elle permet d’optimiser et
de simplifier la gestion du gaspillage
alimentaire dans la grande distribu-
tion via une suite complete de solu-
tions matures. Nous avions donc
besoin de fonds pour scaler rapide-
ment et faire monter a bord des
acteurs ayant les compétences pour
nous accompagner dans cette crois-
sance », explique Christophe Menez.
Smartway va ainsirenforcer ses
efforts en R & D pour accroitre son
avance technologique surla concur-
rence en améliorant I'intelligence arti-
ficielle dans ses solutions digitales. Au
nombre de quatre, celles-ci per-
mettent de repérer dans les rayons des
magasins les produits en fin de vie, de
prescrire la meilleure filiere de revalo-
risation (vente a prix réduit, dons,
valorisation animale...) en faisantle
choixle plus profitable pour chaque
produit, d’imprimer les étiquettes
avec laremise, de gérer les formalités
administratives, complexes, liées au
don. « Le gaspillage alimentaire repré-
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sente environ 1 % du chiffre d’affaires
des magasins, soit 'équivalent de leur
marge nette sur ces rayons. D'ot1'en-
jeude le réduire en termes de rentabi-
lité, sans compter 'acceptabilité
sociale de ce gaspillage. Nos solutions
permettent de réduire de 80 % le gas-
pillage alimentaire et d’augmenter de
51 % en moyenne le résultat net », sou-
ligne Christophe Menez, qui vise 4 000
magasins équipés al’horizon 2025,
contre 400 actuellement.

INTERNATIONAL

Sil’entreprise souhaite gagner des
parts de marché en France, elle se
tourne également vers I'international.
Déja présente en Espagne, au Portugal
eten Belgique, elle acommencé a
prendre pied en Roumanie, marché
ouvert a distance pendantla crise
sanitaire et qui doit lui permettre de
se développer en Europe de I’Est, ou
elle s'appréte a conclure des partena-
riats. Sile dirigeant se refuse a donner
des perspectives chiffrées de dévelop-
pement, Smartway devrait rapide-
ment atteindre un effectif de 100
salariés.

Caroline Scribe

32 LE JOURNAL DES ENTREPRISES MAI 2021

HAUTS-DE-FRANCE



AGROALIMENTAIRE

Avril et Bpifrance
investissent 45 millions
d'euros pour le pressage
de graines de colza

Le projet de création d'une
nouvelle filiere dédiée ala
protéine de colza pour lali-
mentation humaine a Dieppe
franchit une nouvelle étape.
Le groupe agroalimentaire
francais Avril (5,8 Md€ de CA,
7600 collaborateurs sur

83 sitesindustriels dansle
monde) et le fonds Sociétés
de Projets Industriels (SPI),
opéré pour le compte de
I’Etat par Bpifrance, réalisent
uninvestissement commun
de 45 millions d’euros pourla
création de Prolein, une
société dédiée alaréalisation
d’'une unité de préparation et
pressage de graines de colza.
«Prolein estla concrétisation
d’un projet ambitieux, résul-
tat de recherches initiées sur
la graine et les pratiques agri-
colesjusqu’alamise au point
de nouvelles technologies
d’extraction des huiles et
protéines végétales »,
explique Paul-Joél Derian,
président de Prolein et direc-
teur Innovation et RSE du
groupe Avril. Cette future
unité, située surl'ancien site
industriel Saipol a Dieppe,
pourrait étre opérationnelle
début 2022, avec une cin-
quantaine d’'emplois ala clé.
I

TRANSPORT

AGROALIMENTAIRE

LABEILLE INVESTIT 140 MILLIONS
D'EUROS POUR GRANDIR

‘Abeille projette d’investir 140 millions
d’euros dans sa future usine d embou-
teillage de Mazieres-en-Mauges. Une
cathédraleindustrielle quis’étendrasur
55 000 m* de batiments, sur un site de
15 hectares. Installée depuis 1969 dans
ses ateliers actuels (25000 m?), basés a Cholet
a quelques kilometres de la nouvelle usine,
I’Abeille ne peut plus s'agrandir. Lentreprise
emploie 135 salariés pour un chiffre d’affaires
de 55 millions d'euros. Elle alivré 135 millions
debouteilles deboissons gazeuses et plates en
2020. La construction de la nouvelle usine
s’étendra du printemps 2021 a fin 2022.

230 MILLIONS DE BOUTEILLES

Avant de pouvoir y installer deux nouvelles
lignes delait et de transférer progressivement
les 5 lignes de productions choletaises d’ici la
fin 2024. Si tout vabien,la production pourrait
alors atteindre 230 millions de bouteilles et
briques dontune centaine de millionsdelitres
delait. Potentiellement,l'outil offre la possibi-
lité d’installer jusqu’a 10lignes, soit une capa-
cité de production de boisson de « 350 millions
debouteilles etbriques paranaterme».Cequi
nécessiterait une équipe de « 250 personnes ».
Cet objectif final dépendra toutefois de 1'évo-
lution du marché.

Question débouchés,’Abeille travaille 490 %
pour les marques de distributeur de grands
acteurs (Carrefour, Leclerc, Systéme U,
Intermarché, etc.). En dehors, la fabrique cho-

ALSTOM REICHSHOFFEN VA PRODUIRE DES TRAINS A HYDROGENE

400 trains régionaux ont été com-
mandés au site de Reichshoffen.
330 ontété livrés.
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Lusine Alstom dansle Bas-

Petite révolution... Connue pour ses limonades, colas
etsodas en tous genres, I'Abeille produira aussi des
bouteilles et des briques de lait, a partir de 2023.

letaise livre notamment la restauration hors
foyer (bars, cantines...), via des grossistes.
Début 2023, les premieres boissons a sortir de
lanouvelle usine seront deslitres delait... Tout
un symbole. Car I’Abeille a depuis toujours
cultivé son image de fabricant de boissons
gazeuses. Aujourd hui, les colas et limonades
représentent les plus gros volumes annuels (45
millions de bouteilles chacun), devant « les
boissons pulpées » ou les tonics et encore loin
devant les boissons plates (les thés glacés...).
En positionnant ’Abeille sur le lait, la mai-
son-meére souhaite se rapprocher de ses four-
nisseurs et de ses consommateurs. Dans les
cartons figure aussi une diversification dans
les jus de fruits.

Rhin (720 collaborateurs) va
produire les premiers trains
ahydrogene pourla France.
Elle fait partie des six sites du
constructeur ferroviaire
francais (CA groupe 2020:
15,7 Mde€, 75000 collabora-
teurs) qui participentala
commande de 12 trains
Coradiabi-mode électrique/
hydrogene (plus deux rames
optionnelles) a Alstom parla

SNCF pour le compte des
Régions Auvergne Rhone-
Alpes, Bourgogne-Franche-
Comté, Grand Est et
Occitanie. Cet investisse-
ment de 190 millions d’euros
Sinscrit dansle cadre du
plan Hydrogene du gouver-
nement et du programme
Planeter de réduction de
I'impact environnemental
des mobilités régionales de
SNCF Voyageurs. Pour vali-

derlerachat par Alstom

de Bombardier Transport,
ladivision ferroviaire du
canadien Bombardier, la
Commission a demandé au
constructeur francais de
céder son site alsacien. Début
avril, lasociété tcheque de
construction mécanique et
électrique Skoda Transpor-
tation était en négociation
exclusive avec Alstom.
|

HAUTS-DE-FRANCE

MAI 2021 LE JOURNAL DES ENTREPRISES

33

a
o
<
o
o
[0}
=
=4
w
oc
o
]
e
©



DAILLEURS

INGENIFRIE
Tech4Gaia met
I'intelligence artificielle
au service des abeilles

Tech4Gaia (neuf collabora-
teurs), fondé en octobre 2020
en Alsace et spécialisé dans
l'agrotech, a développé un
prototype de dispositif
connecté embarqué qui
effectuelaveille sanitaire des
colonies d’abeilles. La start-
up veut désormais équiper
100 ruches d’apiculteurs pri-
vés et de collectivitéslocales
dansle Grand Est pendant
un an pour collecter des don-
nées et développer un dispo-
sitif prédictifface aux
changements climatiques ou
aux prédateurs. Tech4Gaiaa
lancé début février une cam-
pagne de financement parti-
cipatifvisantles 30 000
euros.

©DR

ENVIRONNEMENT
KeeNat recycle les vieux
chewing-gum

Spécialisée dansla gestion
des déchets, KeeNat (9 colla-
borateurs, CA non commu-
niqué) vient d’installer
20bornes de collecte de
chewing-gum a Bassens,
Lormont, Cenon et Floirac,
en partenariat avecle grou-
pement d’intérét public

Le Grand Projet des Villes
Rive Droite. Basée a Begles,
fondée en 2019 par Erwin
Faure, Edouard Vergé et
Sandrine Poilpré, 'entreprise
sociale développe EcoMégot,
freeGum et R"Masque, solu-
tions pour recycler mégots,
chewing-gum et collecter les
masques usages.

I

Le Best of de 'innovation
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AGRICULTURE

FUTURA GAIA ACTIVE SA PREMIERE FERME
VERTICALE

Lastart-up gardoise Futura Gaia (21 salariés, CA2020N.C.)
amis en production sa premiere ferme verticale a Tarascon
(Bouches-du-Rhone). D’'une surface de 2 000 métres carrés,

le site industriel démarre avec deux chambres de culture de

7 metres de haut. Futura Gaia a investi 3,5 millions d’euros
pour construire le site : elle prévoit de lancer le chantier d'une
deuxieme ferme d’icila fin 2021, et va pour celaréaliser une
levée de fonds, prévue cet été. Ses effectifs devraient a cette
occasion monter a 50 collaborateurs.

LOGISTIQUE

WELCO PROPOSE DE METTRE LE POINT RELAIS
CHEZ V/0S VOISINS

Lastart-up Welco déploie une plateforme communautaire
pour simplifier lalivraison de proximité en mettant a contri-
bution les voisins. Cette jeune pousse lyonnaise de1’économie
collaborative réinvente le point relais en sappuyant sur une
communauté de « Welkers », qui réceptionnent les colis.
15000 voisins, aussi bien des particuliers que des commerces,
sont inscrits sur la plateforme en France. Le modele écono-
mique repose sur la commercialisation du service aupres des
e-commercants et des transporteurs.

© FUTURA GAIA

©WELCO

INNOVATION
Berny veut concevoir
I'emballage de demain

Concevoir un emballage
écoresponsable et une appli-
cation mobile pour gérer la
consigne en point de vente
tout en assurantlalogis-
tique: cestle pari danslequel
sestlancé Berny. La start-up
nantaise fondée en 2020 tra-
vaille sur le contenant
durable et réutilisable de
demain, un emballage en
inox, destiné aux industriels
del'agroalimentaire et aux
enseignes dela grande distri-
bution. Berny vaintégrer l'ac-
célérateur footdech créé par
I'industriel Sodebo et dans
un premier temps produire
ses emballages surlaligne de
production de Sodebo et de
Brioches Fonteneau.
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BIENS DE CONSOMMATION
Friendly Frenchy
imagine des lunettes a
base de pépins de raisin

Imaginées par Sandrine
Guyot et Laurent Pezé, les
lunettes de Friendly Frenchy
se différencient par une fabri-
cation a base de coquillages
recyclés. Le tout made in
France. Pour I'entreprise bre-
tonne, lagamme seest élargie
avec l'utilisation d'une nou-
velle ressource: des pépins de
raisins bio. La start-up com-
mercialise ses produits
aupres de 120 opticiens ; un
chiffre qui devrait étre porté
2200 fin 2021. Créée en 2016,
lasociété compte trois
salariés.

I
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I DOSSIER SPECIAL I

—

FUSIONS-ACQUISITIONS

LA NOUVELLE DONNE
ISSUE DU COVID

Contrarié par la pandémie, le marché des fusions-acquisitions

est en train de reprendre des couleurs. Et la période actuelle va ouvrir
de nouvelles opportunités de croissance externe. Entre des taux d'intérét
bas et les liquidités offertes par les plans de relance, les entreprises

les mieux structurées vont avoir les moyens de leurs ambitions.

Si les crises accélerent les mouvements de consolidation, I'achat

d'une entreprise ne simprovise pas. Mode d'emplol.

© OFIZKES

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

HAUTS-DE-FRANCE MAI 2021 LE JOURNAL DES ENTREPRISES 35



I DOSSIER SPECIAL N

LE MARCHE DES TRANSACTIONS RESTE ACTIF
AVEC DES VALORISATIONS ELEVEES

Economie au ralenti, volatilité des marchés, confinements & répétition : malgré le contexte,
les fusions-acquisitions ont repris a bon train. Loccasion pour une entreprise de se positionner
stratégiquement et d'aller chercher des points de croissance en externe.

confinement, banquiers, repreneurs, cédants et fonds
d’investissement ne se faisaient guére d’illusions:: ils
étaient convaincus que 2020 serait une « annus hor-
ribilis » en termes de transactions. Et pourtant, contre
toute attente et en dépitd’une contraction de4,3 % de
I'économie mondiale, le bilan des fusions acquisitions
sur l'année passée est plutot honorable.

D’aprés une étude du cabinet Bain & Company,
publiée en février 2021, plus de 1 800 transactions ont
ainsi été finalisées en France en 2020, pour un mon-
tant global d'environ 107 milliards d'euros. «Ilyaeu
unfortrebond aux troisieme et quatrieme trimestres,
avec un appétit renouvelé des acquéreurs sur la
seconde période de 2020. En valeur, le marché a été
tiré par plusieurs grosses opérations (Peugeot et Fiat
Chrysler, LVMH et Tiffany, NDLR) qui ont finalement
abouti », explique Pierre de Raismes, associé de Bain
& Company. Deleur coté,les PME ne sont pasrestées
inactives et nombre d’entre elles se sont remises en
chassedebellesaffaires. Lentreprise de BTP Vassileo
(130 salariés, 25 M€ de CA), basée a Béziers, a par
exemple misla main sur Cobama (10 salariés, 1,5 M€
de CA), ajoutant a son pdle industriel une nouvelle
expertisesurlesrésines desol. En Bretagne, le spécia-
listedelapropreté Corser a, pour sapart, racheté deux
sociétés du secteur - Espace Service Entretien a
Quimper et Poher Propreté a Carhaix — pour étendre

' Y b i
orsque le monde s'est figé au premier

sonmaillagerégional. «Surlacible des small caps (les
entreprises dont la valorisation est comprise entre 5
et50millions d’euros, NDLR),le marché n'abaissél’an
passé en volume que de 19 %. Il est finalement resté
actif, se situant sur les mémes niveaux que ceux de
2018 »,analyse Marc Sabaté, directeur général du cabi-
net In Extenso Finance et Transmission qui a publié
son cinquieme barometre dela cession transmission
enavril. Etd’apres cette étude, 2021 devrait faire aussi
bien, sice n'est mieux.

SE POSITIONNER POUR LE MONDE D'APRES

Unsignal positifenvoyé auxentreprises deslors que
les opérations de croissance externe restent pour elles
uneoccasion enor desedévelopper, dediversifierleurs
activités et d’aller chercher des points de croissance
hors des murs. « La période actuelle offre de multiples
opportunités. Dans cesmomentsde rupture,ilestsou-
ventjudicieux dese positionner»,analyse Marc Sabaté.
Financierement,les conditions sonteffectivementinté-
ressantes: les différents plans de relance et I'injection
deliquiditésagrande échelledans!’économiefacilitent,
en partie, les opérations capitalistiques.

Quantau taux d’intérét, historiquementbas, ils sim-
plifientl'acceés ala dette des candidats aux fusions-ac-
quisitions. Stratégiquement, ce type d opération peut
aussi donner un coup d’avance sur le monde d’apres.
Lerachatd’uneentreprise dans unerégion proche per-

©DR

Un temps grippé
par la pandémie,

le marché des
fusions-acquisitions
arapidement
rebondi. A l'image
durapprochement
entre Peugeot

(en photo, I'usine
de Mulhouse) et Fiat
Chrysler, quiva

% donnernaissance

au quatrieme
constructeur auto-
mobile mondial.
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mettra par exemple d'optimiser la logistique ou la
chaine d’'approvisionnement - facteurs devenus déter-
minants avec le ralentissement des échanges interna-
tionaux. Cela peut aussi étre I'occasion de monter en
compétences et d’enrichir son cceur de métier avec de

nouveaux services. « Les scopes deals - transactions « LeS transactions liées

liées al'acquisition de compétences - sont en augmen-

tation. Ils permettent aux entreprises de faire évoluer 2\], l,achiSition de C()mpétences Sont

leur business, par exemple dansle digital et la techno-
logie, et derester compétitives dans des marchésdeve-
nus tres disruptifs », analyse Pierre de Raismes.

ACHETER UNE ENTREPRISE EN DIFFICULTE

Enrevanche, coté cible, la tendance est plutot al'at-
tentisme. Paradoxalement, malgré la crise, les entre-
prisesavendrerestentrares: «Leniveaudefaillites des
entreprises est en dessous des moyennes habituelles »,
souligne Marc Sabaté. Méme si certaines PME en
détresse cherchent des synergies — et des repreneurs -
pour éviter labanqueroute.

Sans pour autant jouer les prédateurs, il peut donc
étre intéressant de surveiller ses concurrents en diffi-
culté oudeserenseignerau tribunal de commerce pour
consulterlaliste dessociétés mises enliquidationjudi-
ciaireouenredressement.Leconseilnational desadmi-
nistrateurs et des mandatairesjudiciaires propose sur
sonsite desannonces d entreprises avendre (ventes-ac-
tifs.cnajmj.fr). Cette solution est loin d’étre inintéres-
sante car, contrairement aux processus d’acquisition
classiques,l’achat «alabarre » peut porteruniquement
surlapartie desactifsles plusrentables. Une possibilité
donc de dimensionner son projet d’acquisition, sans

BAISSE DE 19 % DU NOMBRE 18 .
DE TRANSACTIONS DE PME EN 2020 Nombre de transactions

. - v =10 % variation 2020/2019
Cessions et acquisitions valorisées entre 5 et 50 ME aration
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en augmentation »

Pierre de Raismes, associé de Bain & Company

supporter les cotits de restructuration, y compris les
cotits de licenciement des salariés non repris. Autre
pointpositif:les délais. Lesreprisesalabarre ne durent
que quatre mois en moyenne (de l'ouverture de la pro-
cédure collective a I'audience d'examen des offres au
tribunal de commerce), soit trois a quatre fois moins de
temps pour que pour un rachat classique. Attention
toutefois, ce process rapide laisse peu de temps pour
unauditenbonneetdueforme. Afind’éviterles erreurs
decasting,ilestdoncessentiel desefaireaccompagner
par des professionnels dans ce type de rachat.

LES VALORISATIONS RESTENT ELEVEES

Opportunités, marché actif, promesse de dévelop-
pement, montée en compétences: ces signaux positifs
ne doivent toutefois pas cacherlaréalité périlleuse des
opérations de croissance externe en ce moment. «Ily
atoujours une part de risques. Aujourd hui, plus que
jamais, le dirigeant doit avoir une vision stratégique
claire de son développement », prévient Marc Sabaté.
Etaussiavoirlesreinssolides. Alors quon aurait pusat-
tendreaunebaissedesvalorisations similairealacrise
financiere de 2008 - qui avait vu les multiples chuter
d’environ 30 % en deux ans - le contraire sest produit
en 2020. « Al'échelle mondiale,le multiple d'Ebitda est
passé de fois 13 en 2019 a fois 14 en 2020 », releve Pierre
de Raismes de Bain & Company.

Face a des valorisations élevées (sauf dans le com-
merce et le tourisme ot elles sont en baisse) et a un
contexte économique encore incertain, la vigilance
reste de mise. Parmiles points a surveiller de particu-
lierement pres : la trésorerie de 'entreprise cible, son
niveaud’activité en tempsnormal,larépartition deson
chiffre d’affaires, la qualité des équipes encadrantes,
la répartition du capital, la présence d'un fonds d’in-
vestissement... « Tous les aspects habituels d’audits
doivent étre vérifiés mais, selon les secteurs d’activité,
ilyalieu de porter une attention particuliéere a de nou-
veaux éléments mis en lumiere par l'actualité. Dans
I'industrie par exemple,les cotits de certaines matieres
premiéres flambent (acier, aluminium, bois, NDLR)
avec des hausses de parfois 30 %.1ls peuvent alourdir a
court termele poste achat et peser in fine surlarenta-
bilité delacible », alerteIsabelle Mathis, directeur fusion
et acquisitions au sein du cabinet conseil Acticam a
Nantes. Une nouvelle donne hélas difficile a anticiper
mais qui doit aujourd’huirentrer en compte dans tous
les diagnostics d’évaluation.

Valérie Froger
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— Samuel Tual, président dActual Leader Group

« NOUS N'AVONS PAS REMIS EN CAUSE
LES VALORISATIONS DE NOS ACQUISITIONS »

Engagé dans une stratégie de croissance de long terme, le groupe lavallois
a maintenu le cap en 2020. Actual Leader Group a procede a deux closings en juillet
sans avoir remis en cause les valorisations des entreprises.

our disposer d’une taille pertinente sur
chacun de ses métiers (intérim, formation, recrute-
ment, insertion professionnelle et portage salarial),
Actual mixe depuis une dizaine d’années croissance
organique et croissance externe. Avec le rapproche-
ment en 2018 du groupe francilien Leader, Actual
emprunte une troisieme voie, la création d'un groupe
encommun maintenantl’autonomie de chaque orga-
nisation. Sous labanniere Actual Leader Group, leur
union a donné naissance au septieme acteur sur le
marché du travail et de 'emploi (1 900 salariés,
1,15milliard d’euros de CA). «Juste avantla crise sani-
taire, nous avions constaté que la croissance écono-
mique, en corrélation directe avec notre activité,
§'étaitralentie depuis 2018. Cette opération, sansinté-
gration,nous apermisde créer delavaleur et de mieux

© SYLVAIN MALMOUCHE

résister grace ala diversité de nos activités en France
et al’étranger. Et ce, sans recherche d’économie
d’échelle ou de synergie a court terme, se félicite
Samuel Tual, président du groupe. Nous avons mutua-
lisé en revanche toutes les innovations en lien avecla
transformation des métiers ». Et pour accompagner
la mutation des pratiques RH, la digitalisation et le
renforcement des expertises métiers,le groupeamain-
tenu en 2020 sa stratégie de croissance externe. « Ce
n'est pas pendant la crise qu'il faut changer de cap »,
affirme le président du groupe mayennais.

VALIDER LA CAPACITE DE REBOND
Actual Leader Group a donc mené a bien deux clo-
sing en juillet en prenant 75% du cabinet de recrute-
ment lyonnais CCLD (80 salariés, 9 millions d’euros
de CA), spécialiste des métiers commerciaux et 40%
dutoulousain Bizness (70 salariés, 12 millions d euros
de CA),spécialiste d outils digitaux innovants pourla
formation. Ces opérations se sont déroulées sans
remettre en cause les valorisations des entreprises.
« Une entreprise solide avant la crise le sera apres,
indique Samuel Tual. Elles conservent leur potentiel
de croissance. Proposer un prixdégradé, cestrisquer
deremettre en cause la cession ». Le groupe a cepen-
dant négocié les échéances de paiement, le temps de
valider leur potentiel économique etleur capacité de
rebond. Entre les deux confinements, l'activité est
repartie de plus belle pour les deux sociétés, selon le
président d’Actual Leader Group. Elles sont revenues
aleur plus haut d’activité enregistré en 2019. CCLD
affiche 11 millions d’euros de chiffre d’affaires au 31
décembre 2020. Quant a Bizness, tranquillisé parlar-
rivée de son nouvel actionnaire, il a pu se concentrer
sursesinnovations et enregistré une croissance adeux
chiffres sur ses activités digitales. Actual Leader
Groupimagineserenforceral’avenirsurd’autresver-
ticales métier notamment en dupliquantle modele de
CCLD ade nouveaux secteurs d’activité.
Olivia Bassi

«Une entreprise solide
avant la crise le sera apres.
Elles conservent leur
potentiel de croissance. »
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Communiqué

« Quand on veut grandir, 1l faut le faire savoir »

Développer son entreprise en période de crise ? C’est possible ! La preuve : Eric Mériau,
dirigeant-associé de Looten Industries a Grande-Synthe a récemment acquis la société SANA
a Lesquin. Une opération accompagnée par I’équipe Cession/Transmission de la Banque
Populaire du Nord. Entretien.

© Portrait Sensible

Vous avez racheté récemment la société SANA installée
a Lesquin dans un contexte économique plutét morose.
Pourquoi ce choix ?

Chez Looten Industries, société spécialisée dans la
distribution et la fourniture de robinetteries industrielles,
cela fait vingt ans que nous faisons de la croissance
externe ! Pour assurer la pérennité de 1’entreprise, il était
important de nous développer, d’étoffer notre offre et

d’étendre notre maillage territorial. Aujourd’hui, nous avons
douze agences réparties dans le quart Nord-Est de la France

ainsi que dans le Sud-Ouest.

Comment cette opération d’acquisition s’est-elle
déroulée ?

Quand on veut se développer, il faut d’abord le faire
savoir a son réseau : syndicats professionnels, chambres
de commerce, établissements bancaires, etc. Concernant le
rachat de la société SANA, c’est la Banque Populaire du
Nord - avec laquelle nous échangeons régulierement et qui
organise souvent des rencontres entre des patrons locaux -
qui nous a propos¢ le dossier d’acquisition. Aprés I’avoir
examingé, nous avons manifesté notre intérét et la procédure
a suivi son cours entre audits financiers et techniques,
rédaction juridique des protocoles jusqu’a la signature.

N’est-ce pas un pari 0sé en période de crise sanitaire ?

J’avoue que j’avais du mal a envisager une telle opération
a distance quasi a 100 % ! Mais, contre toute attente,

cela s’est trés bien passé. La rapidité avec laquelle nous
accédions aux pieces demandées ainsi que la fluidité

des échanges entre les différents intervenants ont fait

SANA LOOTEN

W R T WA

que I’opération s’est déroulée sereinement. Les études
techniques et financieres ont été réalisées sur piéces, via une
data room électronique mise a disposition par la Banque
Populaire du Nord, ot nous pouvions accéder a tous les
documents dont nous avions besoin. Entre le moment

ou I’on nous a remis le mémorandum de présentation de
I’entreprise et celui ou nous avons regu les bordereaux de
transfert de titres, le 5 février dernier, il s’est écoulé cinq
mois. Plut6t rapide dans un tel contexte !

Des conseils a donner aux dirigeants ?

Dans une opération de rachat, les enjeux sont tellement
importants que chaque partie essaie de préserver ses
intéréts et cela engendre parfois des incompréhensions.
C’est pourquoi il est nécessaire de se rencontrer - dans le
respect des régles sanitaires bien siir - pour déméler les
choses. Avoir un tiers de confiance - ici le service Fusion-
Acquisition de la Banque Populaire du Nord - pour arrondir
les angles est également un véritable atout. Les membres
de I’équipe ont été particulierement efficaces, diligents

et respectucux des parties et des sensibilités, ce qui a
grandement aidé a la réussite du processus. Je leur tire mon
chapeau...

BANQUE
POPULAIRE
NORD

Mettre toutes les chances de son c6té en étant
accompagné

Le département Cession/Transmission de la Banque
Populaire du Nord accompagne les dirigeants-
actionnaires dans des opérations touchant au capital
de leur société : de I’évaluation financiere de leur
entreprise aux opérations de cession/transmission
en passant par les opérations de levée de fonds ou
d’intégration de nouveaux actionnaires.

Malgré le contexte économique singulier, en 2020,
les experts en ingénierie financiere de la Banque
Populaire du Nord ont accompagné :

v’ la société André Réalisations dans sa cession a
la Holding Terpsichore

v Pentreprise Jacky Jacquemard dans son
ouverture de capital.

Banque Populaire du Nord

Département Cession/Transmission

Marcel Bauden- Sylvain Leclercq - Eric Waldner
0320127920
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Les banques disposent
d'une tres vaste palette d'outil
pour financer les opérations d
croissance externe.

6 CLES

S'INTERROGER SUR SA STRATEGIE

Trop d'opérations de croissance externe ratent
leur objectif, car envisagées essentiellement d'un point
devuetechnique etjuridique. Or,la premiere question
que doitse poser le chefd’ewtreprise est celle dusens:
commentlacroissance externes’inscrit-elledansma
stratégie de développement ? En quoi sert-elle mon
projetd’entreprise ? Quel estl’'objectifvisé amoyen et
long terme ? Cela peut étre la conquéte de nouveaux
marchés, l'extension de la gamme, l'acquisition de
compétences, laneutralisation d'un concurrent, une
meilleure couverture géographique,larecherchedune
taille critique... Peu importe, « il est essentiel de se
poserlaquestion dusens et des enjeuxd’une telle opé-
ration, de savoir précisément ce quon en attend. A
contrario,on ne mene pas une stratégie de croissance
externe pour pallier I'atonie de la croissance orga-
nique. La croissance externe est, en effet, une opéra-
tionahautsrisques,ilfaut doncs’ypréparer etlamener

POUR REUSSIR
SA CROISSANCE EXTERNE

La croissance externe constitue 'une des stratégies les plus fréquentes pour accélérer le
développement d'une entreprise. Lopération n'est cependant pas denuée de risques et I'échec
en la matiere peut colter cher. Voici donc les bonnes pratiques pour réussir ses acquisitions.

en étant accompagné par un conseil », avertit Marc
Sabaté, directeur général d'In Extenso Finance et
Transmission.

SE STRUCTURER

Réaliser une croissance externe est une opéra-
tion chronophage. Elle représente autant de temps
quin'est pas consacréal’activité del’entreprise, ce qui
peut poser un probléme, en particulier dans les plus
petites structures. D'oti la nécessité de structurer en
interneune équipe dédiée al'opération quivaenassu-
rer le suivi. Il est également important de s'entourer
de conseils : expert-comptable, avocat, cabinet spé-
cialisé. « En général, une opération de croissance
externe estun travail d’équipe qui met en ceuvre des
compétences tres techniques, avec un jargon parti-
culier. Onn'yvapas seul. En amont de la démarche, il
faut en parler a son avocat et I'intégrer a toutes les
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MAGAZINES, JOURNAUX, CARNETS, ENVELOPPES...
LA BOUCLE DU RECYCLAGE DES PAPIERS

20 kg : c’est le poids moyen des papiers triés par habitant et par an. Cahiers, papiers brouillon,
catalogues, enveloppes, magazines... tous les papiers se recyclent. Pour leur donner une nouvelle vie,
il suffit de bien les trier. Découvrez les grandes étapes de la boucle de recyclage des papiers.

1 e LE TRI

A la maison, au bureau, en
vacances, nous déposons
tous nos papiers dans le bac
ou le point de collecte le plus
proche. Pas besoin de les
froisser, de les déchirer, ni
d’enlever les agrafes ou les
spirales.

Pres de 3 millions de tonnes
de papiers graphiques sont

commercialisées en France,

fabriquées a partir de pate a
papier vierge ou de papiers

recyclés.

5 e LIMPRIMERIE

Le papier recyclé est utilisé
notamment pour fabriquer
de nouveaux supports :
journaux, livres, cahiers...

4 e LUSINE PAPETIERE

2 e LA COLLECTE

Les papiers et les emballages
recyclables sont collectés par les
ripeurs et transportés jusqu’au
centre de tri le plus proche.

si vous triez vosl‘mrl;ers
dons un bac separe
ok dédié, ils seront

~ inés
T’ directement achemil

E -A 'Q u's 2 V;‘»s L'usine F“{d““e et

V = e transiteront pas por
le centre de tri.

3 e LE CENTRE DE TRI

Les papiers sont séparés
des emballages recyclables
manuellement et a |'aide de
machines qui détectent les
différents matériaux.

En les mélangeant a de I'eau,

les papiers deviennent de la pate a
papier. Nettoyée, étalée puis séchée,
cette péate est transformée en feuille
géante de papier recyclé et enroulée
en bobine.

N ctes
Les \” e X Sk
ens -
e\

ClTrE©
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étapes, car cest lui qui, in fine, va rédiger l'acte
d’achat », recommande Arnaud Guillou, directeur
associé Stratégie et Transaction chez EY.

DEFINIR LA CIBLE

L'étapesuivante porte surladéfinition desacible
enfonction des objectifs poursuivis. Les interrogations
doivent porter aussibiensurlalocalisation delacible:
dans le département, en France, al’étranger. Cette
questionnestpasanodine, carelleimplique des dépla-
cements du chef d’entreprise et de ses équipes et un
accompagnement différent. Il convient également de
réfléchir au profil et a la taille de I'entreprise recher-
chée. «Est-cequejeveuxuneentrepriseagileavecpeu
de chiffre d’affaires ou plut6t une entreprise au carnet
de commandes bien rempli, car jai des capacités de
production ? Est-ce que je cherche une force de frappe
commerciale, un réseau ou ma démarche est-elle liée
aux colits ? Dois-je acheter moins cher une entreprise
en difficulté ? Mais dans ce cas, ai-je les moyens de la
redresser rapidement ? Ou une entreprise qui va bien
mais que toutlemonde vavouloir acheter et donc plus
chére ? Cest autant de questions que 'acquéreur doit
seposer » énumere Arnaud Guillou. Deux écueils sont
a éviter dans cette recherche : exiger que la cible cor-
respondeatouslescritéresretenus, ce quiestrarement
le cas, etacheter trop vite, sans avoir fait une prospec-
tion assez exhaustive du marché.

PREVOIR LE FINANCEMENT

Une acquisition se traduit en termes financiers.
Celanécessite de définirlebudget quel'on peut consa-
creracetteacquisition, sans mettre en périlson entre-
prise. C’est pourquoi, il est conseillé de tester son
banquier sur sa capacité a emprunter, a minima au
moment de la signature de la lettre d’intention qui
définit le cadre des négociations. « Notre role est de
direanosclientsjusquotiils peuvent aller en fonction
du ratio dettes/fonds propres et de I'opération envi-
sagée. Nous évaluons la qualité d'un dossier en fonc-
tion de la cible mais aussi de l'acquéreur : une belle
entreprise peut se permettre d’'intégrer une cible
dégradée. Nous prenons également en compte l'expé-
rience del'acquéreur en matiere de croissance externe,
la qualité des documents financiers disponibles, du
business plan », énonce Raphaél Tramecon, directeur
ingénierie financiere chez CIC Ouest. « Pour réaliser
une acquisition structurante, il peut étre nécessaire
d’aller chercher des fonds minoritaires ou suiveurs
qui prennent 10 4 30 % du capital de I'entreprise. Cela
permet de viser des entreprises quon ne peut pas se
payer aujourd’hui, mais qui vont permettre de dou-
bler ou tripler de taille », indique Arnaud Guillou. Les
banques disposent, par ailleurs, d'une tres vaste
palette d'outils pour financer les opérations de crois-
sance externe en fonction de leur envergure : crédit
vendeur, financements structurés avec différentes
tranches de dettes, earn out (versement au cédant
d’'un complément de prix en fonction des perfor-
mances opérationnelles futures delasociété cédée)...

©CIC OUEST

«Une entreprise ne s’achete pas
sur le papier, c’est également une

aventure humaine. »

Raphaél Tramegon, directeur de ingénierie financiére du CIC Ouest

EVALUER L'ENTREPRISE A REPRENDRE

La valorisation des entreprises se fait fréquem-
ment sur la base d'une formule correspondant a un
multiple de'Ebitda, dont on retranche la dette. Pour
les opérations d’un plus faible montant, un prix fixe
peutsappliquer. Quoi qu'il en soit, mieux vaut collec-
terunmaximumd’informationssurl'entreprise ciblée
avant de sengager. « Les acquéreurs se trouvent face
a des vendeurs qui habillent bien la mariée, mais ne
sont pasresponsables de ce qui se passeraapres, sauf
si c’est bien écrit dans le contrat », prévient Arnaud
Guillou. Les « due diligence » ont ainsi pour objectif
deprocéderaun certain nombre d’audits (juridiques,
fiscaux, financiers, mais aussi environnementaux
et informatiques) pour vérifier les informations et
limiterlesrisques. « Il estimportant de vérifierlaréa-
lité de ce quel'on achete atravers tousles éléments du
bilan, mais également dans unelogique de flux, c’est-
a-dire la capacité de la cible a générer les mémes
niveaux de rentabilité quauparavant », souligne
Laurent Guilbaud, président d’In Extenso Ouest
Atlantique. En fonction de la taille de l'opération, il
n'est pas forcément nécessaire de souscrire a toutes
les due diligence. En revanche, une visite de l'entre-
prise ciblée s’impose. Cela permet de rencontrer
I'équipe dirigeante et d’approcher au plus preslaréa-
lité du terrain. « Une entreprise ne s'achéte pas surle
papier, cest également une rencontre humaine. Un
pointimportantestd’identifierleshommes clésetde
les conserver, sous peine d’acheter une coquille vide
et de prendre un risque d’exécution », avise Raphaél
Tramecon.

NEGOCIER

Laphase denégociation doit concilier deuximpé-
ratifs contradictoires. En effet, une opération de crois-
sance externeseffectue dansladiscrétion. « Apresles
premiers échanges informels, il est nécessaire de
signerunaccord de confidentialité, parlequel 'acqué-
reur s'engage a ne pas divulguer les informations
transmises parle cédant », alerte Arnaud Guillou. La
confidentialité permet également d’éviter les bruits
demarché,susceptibles d’attirer d autres acquéreurs.
Dans le méme temps, il est nécessaire de communi-
quer eninterne pour queles équipes soient préparées
aintégrer une nouvelle entité.

Caroline Scribe
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— Eric Mignot, président de + Simple

« DES LEVEES DE FONDS POUR FINANCER
LA CROISSANCE EXTERNE »

Créateur d'un robot courtier en assurance,
la Fintech marseillaise + Simple est suivie

dans sa stratégie de rachats par des fonds
d'investissement, la Caisse d'Epargne et le

Credit Agricole.

tons a cing pattes », affirme Eric

Mignot, président de + Simple. Faisant
fi du Covid, la start-up marseillaise a réalisé quatre
acquisitions en 2020 dont le courtier grossiste April
Entreprise Est a Nancy, spécialiste des pharmacies,
Aléade a Soissons (7 salariés, 1,3 million d’euros de
chiffre d’affaires), spécialiste des campings et des dis-
cotheques et S4Y a Rome (10 salariés, 1,8 million de
chiffre d’affaires). « Nous rachetons des entreprises
rentables dontles fondateursveulentfranchirune étape
technologique, un portefeuille et une expertise »,
résume EricMignot. Fondée en 2015 par trois associés,

ousavonsunappétitpourtouslespetits
courtiers qui savent assurer les mou-

+Simple acongu une plateforme automatisée de cour-
tageenligne ciblantles professionnels quelesassureurs
ont dumal a couvrir: vendeuses a domicile, tatoueurs
ou chauffeurs VIC par exemple. En 10 questions et 8
minutes, les indépendants et les petites et moyennes
entreprises peuvent souscrire une police d'assurance
sur mesure grace a l'automatisation de I'analyse du
besoin. Pour accélérer son déploiement sur cette cible,
la start-up marseillaise, encore seule en Europe sur
cette technologie, a su emporter 'adhésion des finan-
ciers. Ellea pu compter sur le soutien de ses banques et
deux levées de fonds successives de 10 et 20 millions
d’euros pour financer ses acquisitions et sa R & D. Six
ans apres sa création, + Simple compte 50 000 clients
et travaille avec une vingtaine d’assureurs dont
MalakoffMedericHumanis, Generali,Allianzouencore
Maif. Eric Mignot revendique la place du vingt-cin-
quiéme plus gros courtier francais. Ses dernieres opé-
rations lui ont permis de cléturer I'exercice 2020 a
11 millions d’euros de commissions pour 50 millions
d’euros de primes avec 98 salariés. Olivia Bassi

Conseil

© +SIMPLE

—_—

Eric Mignot, 'un
des trois fonda-
teurs du courtier
enassurance
+Simple.
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100 JOURS POUR REUSSIR LINTEGRATION

Une opération de croissance externe ne s'arréte pas le jour du closing. Reste I‘étape délicate
de l'intégration de l'entreprise rachetée. En ce sens, les 100 jours suivant la signature de l'acte
d'achat sont déterminants pour générer la création de valeur escomptée.

ne fois'acquisition finalisée, 'enjeu
quiconditionne en grande partielaréussite delacrois-
sance externe porte sur I'intégration de la société
rachetée. Elle doit permettre de mettre en ceuvre les
synergiesattendues pour créerles conditions du déve-
loppement etlarentabilité espérée. Pour cefaire,il est
nécessaire d’avoir anticipéles sujets pour commencer
adéroulersastratégie des quelerachatesteffectif. «I1
fautavoirun pland’action pourles 90 ou 100 premiers
jours, car une intégration mal préparée se solde par
unedestructiondevaleur dansun cassur deux»,alerte
Arnaud Guillou, directeur associé Stratégie et
Transaction chezEY.

UN PROJET GAGNANT-GAGNANT

La priorité est de proposer un projet gagnant-ga-
gnant aux deux parties. Si plusieurs approches sont
possibles (nomination d'un comité de pilotage interne,
maintien de I'ancienne équipe de management...),
I'humainreste au centre des priorités. En effet, les dif-
férences de culture,lesbatailles de chefs oulacrainte
des postes en doublon peuvent déstabiliser, voire
démotiver, les équipes de I'entreprise acquéreuse,
comme celles de la société rachetée. Pour informer,
apaiserlesinquiétudes et prévenirles éventuelles cris-
pations, une communication claire et transparente
s'impose. «Ilfaut toujours soignerlacommunication
pour que les équipes des deux sociétés rentrent dans
leprojet. Celaveutdirefaireadhérerles collaborateurs
aumodele de la société qui rachete, sans que cela ne
soittraumatisant oudirigiste. Silagreffe ne prend pas,
alors le risque est que des hommes clés quittent la
société cible, que des freinsapparaissentetempéchent

Les différences
de culture, les
batailles de chefs
oulacrainte des
doublonsde
postes peuvent
déstabiliser les
équipes.

©GOODLUZ

I'exécution de la stratégie initiale », analyse Marc
Sabaté, directeur général d’In Extenso Finance et
Transmission.

ETABLIR DES REGLES DE FONCTIONNEMENT CLAIRES

Des le premier jour, se posent des probléemes d’or-
ganisation treés concrets, a commencer par 'accom-
plissement des formalités (paiement des divers droits
et taxes...) pour ne pas s'exposer a des pénalités de
retard, ainsi que le déploiement des délégations de
pouvoir et de signatures. « Les entreprises sont plus
fragiles lors de ces périodes de changement. Les
escrocs le savent et en profitent pour monter des
arnaques. Pour Iéviter, il faut instaurer tout de suite
un circuit clair de validation des virements », suggere
Raphaél Tramecon, directeur ingénierie financiere
chez CIC Ouest. La mise en cohérence des systemes
d’information doit également étre anticipée pour évi-
terdeparalyserlactivité et ne pas générer de surcotits.
Plus généralement, il faut déterminer les regles de
fonctionnementetlesrelationsentrel’acquéreuretla
société cible, ainsi que les processus de gestion des
différentes problématiques. Intégrer une entreprise
ne signifie pas, pour autant, l'enfermer dans un car-
can administratif. Il s'agit de préserver ce qui faisait
savaleur.

LANCER LES CHANGEMENTS

S’il faut laisser une certaine autonomie a l'entre-
prise rachetée, il est toutefois important de lancer
rapidement les changements nécessaires. « Cestdans
les 100jours qui suiventl’'acquisition qu’il faut mener
les changements profonds, qu’ils portent sur les sta-
tuts sociaux, la politique commerciale, les res-
sourceshumainesoulestechnologies del'information.
Cela doit étre clair et aller vite. Apres il est souvent
trop tard pour faire bouger les lignes et les freins se
mettenten place »,avertit Laurent Guilbaud, président
d’In Extenso Ouest Atlantique.

Caroline Scribe

©EY

«Une intégration mal préparée
se solde par une destruction de
valeur dans un cas sur deux. »
Arnaud Guillou, directeur associé Stratégie et Transactions chez £Y,
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— Patrick Ferron et Alexandre Kaplan, dirigeant et directeur Corporate Finance d'Altios

« ILN'Y A PAS DE TAILLE MINIMUM POUR
ACQUERIR UNE ENTREPRISE A LETRANGER »

Le Covid n'a pas freiné l'appétit des PME pour
linternational, notamment par croissance externe,
constatent Patrick Ferron et Alexandre Kaplan, deux
dirigeants d’Altios, une entreprise de 450 salariés

qui accompagne PME et ETI a l'international. Mais
une acquisition en dehors des frontieres hexagonales
nécessite une approche particuliere, Explications.

Quelles sont les bonnes raisons de faire une croissance
externe al'étranger ?

PatrickFerron : Il faut tout d’abord souligner qu’il
n'yapas de taille minimum pour acquérir une entre-
prise a I’étranger. Depuis quelques années, nous
constatons que la croissance externe est un sujet qui
se démystifie pourlesPME. Se développeral étranger
par croissance organique prend du temps, sans garan-
tiederésultat. Racheterune entrepriselocale permet
de prendre pied plus rapidement dans un pays oud’y
renforcer sa présence. C’est un gain de temps pour
atteindre une taille critique, récupérer une clientele
locale, des talents, des accréditations parfoislongues
a obtenir, des brevets... Par ailleurs, étre considéré
commeunacteurlocalrassure. L'international estun
milieu plus concurrentiel. Les entreprises qui réus-
sissent a I'international sont celles qui s’installent
localement. Lacrise du Covid-19aaccentué cette ten-
dance.Enunan,nous avonssigné 30 mandats de PME
francaisessouhaitantalleral’étranger,dont une majo-
rité de mandats d’achat. Linternational offre desrelais
decroissanceet,dans certains pays,labaisse desvalo-
risations donne des opportunités.

Comment identifier et sélectionner les cibles
intéressantes ?

Alexandre Kaplan : 1l faut d’abord bien caler la
facon dontlacroissance externevients'intégrer dans
sa stratégie de développement a I'international, afin
de prioriser les pays dans lesquels on souhaite s'im-
planter. Ensuite, ilfaut définirlacibleidéale en termes
d’activité, de chiffre d’affaires, d'expertise, de clien-
tele, de couverture géographique... Il faut étre
conscient que ce type de projet prend du temps-de 12
a 18, voire 24 mois - et nécessite une équipe, ou au
moins une personne, dédiée pour assurer un suivi
régulier,sous peine d’échec. Aucours delaphase d’ap-
proche, il est également impératif de prendre en
compte les différences culturelles d'un pays al'autre.
En Allemagne, il est difficile d’avoir acces aux infor-
mations, d’approcher la cible, de la convaincre. C'est
beaucoup plus facile en Espagne ou en Italie, dontles

Patrick Ferron et
Alexandre Kaplan,
dirigeant et direc-
teur Corporate
Finance d'Altios.

codes culturels sont proches denous. De fait, les ratios
de résultat varient énormément d’un pays a l'autre :
en Allemagne, 10 approches se solderont par un ou
deuxretours, contre trois ou quatre en Angleterre ou
en Amérique du Nord, et plus en Espagne. Il est donc
conseillé devoirlarge et de ne pas chercheracequune
entreprise coche tous les criteres.

Comment négocier ?

Alexandre Kaplan : De manieére générale, il est
conseillé de soigner son discours pour créer une pre-
miereimpression quisoitbonne,d’éviter de brusquer
le vendeur en lui demandant trop d’informations,
d’insister sur le projet que 'on veut mener et ne pas
entrer trop vite dans la négociation du prix. Sur ce
point, les clés de valorisation difféerent d’'un pays a
l'autre. Au Royaume-Uni, les multiples sont plus éle-
vés quen France mais,commel impotsurles sociétés
est moins élevé, I'acheteur s’y retrouve. Lacquéreur
francais soit prendre en compte les réalités du mar-
ché, faire les vérifications nécessaires pour éviter les
mauvaises surprises, se montrerimaginatifetsouple
pour combler les écarts entre I'enveloppe d’investis-
sement prévue et les prix proposés... Apres la signa-
ture, cestune nouvelle aventure qui commence. Il est
nécessaire de prendre en compteles parameétres cultu-
rels et linguistiques dans le pilotage de la nouvelle
entitéal’étranger, de bien communiquer, de créer des
liens... Sinon, le risque est de se retrouver avec une
coquille vide, une entreprise vidée de sa substance.

Propos recueillis par Caroline Scribe
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— Jonathan Metz, dirigeant de Verrissima

« NEPAS SE TROMPER DE CIBLE »

Signé en décembre 2020, le rachat

de la miroiterie Orazio par la miroiterie
alsacienne Verrissima est avant tout une
histoire de rencontre entre deux dirigeants
d'entreprise familiale. Un prérequis pour
les deux entreprises.

uand Jonathan Metz, dirigeant de la
miroiterie mosellane Verrissima créée
n 1923, signe 'acquisition d’Orazio en
décembre 2020 (25 salariés, 5 millions
d’eurosde CA), cen'est pas surun coup de dé. «Javais
déjaréalisé plusieurs acquisitions: des petites miroi-
teries de village mais aussi, plus récemment, celle
d’une entreprise appartenant au groupe AGC ». Siles
premiéres opérations se sont déroulées sans difficul-
té,ladifférence de culture entre lafiliale d'un groupe
industriel et une entreprise familiale est encore, cinq
ans apres le rachat, difficile a gommer.
«Ilpersisteune forme de défiance dessalariés mal-
grédesinvestissementsindustrielssurlesite etle dou-
blement des effectifs », explique Jonathan Metz. Fort

— Wilfried Guilment, dirigeant du groupe Partson

de cette expérience, le dirigeant concentre désormais
ses recherches sur des entreprises qui, comme
Verrissima (175 salariés, 20 millions d’euros de CA),
cultivent!esprit familial, la confiance etI'agilité. Dix
jours avant le premier confinement, le cabinet MBA
luiproposele dossier dereprise delamiroiterie Orazio,
I'un de ses fournisseurs qu’il connait bien.

EN QUETE D'ESPRIT FAMILIAL

Apres des échanges en visioconférences et deux
visites de l'entreprise d’Agen, le courant passe entre
Jonathan Metz et Jean-Francois Orazio. Ces deux qua-
drasendeuxiéme génération d’entreprises familiales
partagent la méme philosophie du travail.

De surcroit, leurs activités sont complémentaires
entermesgéographique, de savoir-faire et de marché.
Lalliance est scellée en 10 mois, le temps de tout étu-
dier alivre ouvert et de tout écrire dans les moindres
détailsdansuneambiancede confiance et derespect.
Confortant cet engagement de pérennité, Samuel
Metz, frére de Jonathan, a déménagé avec sa famille
dans la région d’Agen pour prendre la direction de
l'entreprise Orazio.

Olivia Bassi
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Jonathan Metz,
dirigeantde
Verrissima,
cherche désor-
mais a reprendre
desentreprise a
I'esprit familial.

« 'Al REDONNE DES PERSPECTIVES AUX SALARIES »

Wilfried Guilment a fondé le groupe
Partson en 2006 en se donnant pour
objectif de réunir les savoir-faire frangais
en chapeaux et casquettes avant qu'ils
ne disparaissent totalement.

orsqu’ilrachetel’entreprise de son grand-

ere en 2006, Wilfried Guilment constate

avec regret la disparition de la moitié des
chapelleries francaises. A Fontenay-le-

Comte (Vendée), il crée le groupe Partson avec 'idée
deréunirlessavoir-fairesiparticuliersliésacetacces-
soire. Paille, feutre, plissé de cuir, couture, piqire,
dressage, formage, modelage a chaud : Wilfried
Guilmentrachete un aun de petits ateliers pour élar-
gir la palette de techniques. Et se mettre a I'abri des
aléas de la mode. « Apres la casquette, la grosse ten-
dance de I'année 2021, c’est le bob », illustre le diri-
geant. Il se donne aussi des moyens supplémentaires
de production et réintegre des productions sous-trai-
tées. Car son carnet de commandes a explosé depuis
2018 avec l’'arrivée de LVMH parmi ses clients aux

cotés d’Hermes. Atelier de confection Marie Pirch en
2006, chapeaux Céline Roberten avril 2020, maroqui-
nerie Mamet & Varennes en juillet 2020, Chapellerie
du Loir en mars 2021 : les acquisitions se succedent
pourrépondre alademande de couvre-chefsmadein
France.

NOUVEAU SOUFFLE

«Legroupeapporteun carnet de commandesbien
rempli et un nouveau souffle a ces maisons histo-
riques », assure Wilfried Guilment. Il assure n'avoir
aucun mal a convaincre les sociétés de se rapprocher
de son groupe en cette année compliquée. « Je donne
une vision aux salariés qui peuvent ainsi se concen-
trer surleur métier. Je conserve les équipes, leslocaux,
lesmarques etlenomdes ateliers porteurs d histoire ».
Le dirigeant veille a I'équité salariale et prépare un
accord d’intéressement. « La réussite de l'entreprise
estd’abord celledessalariés.Ilestnormal de redistri-
buer les résultats ». Fort de 98 salariés, le groupe
Partsonréaliseun petit chiffre d 'affaires de 3millions
en 2020, le temps de relancer les ateliers. Il vise le
double en 2025.

Olivia Bassi

© GROUPE PARTSON
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Wilfried Guilment,
présidentdu
groupe Partson,
aFontenay-Le-
Comte en Vendée.
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Comment se premunir des
nouvelles menaces nées du Covid

Covid, cyberattaques, crainte de défaillances : avec la crise sanitaire,
les entreprises sont sous le feu de risques nouveaux, violents et
mondialisés. Repenser la gestion des risques dans 'entreprise devient
vital, y compris dans des PME peu habituées a l'exercice.

ncendie, inondation, acci-

dents du travail, défaillance

d’un gros client :le Covid a

rebattu les cartes de la ges-

tiondesrisques.Auxrisques
traditionnels, les entreprises
doiventaujourd huifairefacea
desrisquesnouveaux,intenses
et mondialisés. La crise sani-
taire et les cyberattaques ont
surpris une majorité d’'entre-
prises,dontlesPME, moinsbien
préparées ala gestion de crise.
Quiil s'agisse d'arrét d’activité
pardécisiongouvernementale,
de chute d’activité par défaut
defournisseurs,dudéveloppe-
ment du télétravail et des
risquespsychosociauxassociés,
ou encore du déploiement du

numériqueetdesrisquesdecy-
berattaques qui vont avec, les
risquesontradicalementchan-
gé, devenant systémiques et
complexes agérer,obligeantles
entreprisesarevoirleurpilotage
des risques. Un dirigeant sur
deux déclare ressentir cette
nouvelledonne.Cestcequeré-
vele le barometre QBE-
OpinionWay sur la gestion des
risquesdesPMEetdesETIfran-
caises, publié en février 2021.
Sans surprise, cestle risque fi-
nancier quiconnaitlaplusforte
hausse (+ 10 points en un an).
Pour 70 % des répondants, les
risques financiers ont émergé
avec la crise sanitaire. Et no-
tamment le risque de crédit

(24 % des cas)etde cessationde
paiements (23 %).

Toutefois, ce sont les risques
humains (arréts maladie, acci-
dent du travail) qui restent en
tétedespréoccupations desdi-
rigeants,suivisdesrisques ma-
térielsetdemarché,lesrisques
financiersnarrivantquenqua-
trieme position. Suivent les
risquesréglementaires, puisen
sixiéme positionseulement,les
risques immatériels, comme
les cyberattaques.

DES OUTILS POUR LES PME

Malgré cette prise de
conscienceaccruesurlesnou-
velles menaces, 63 % des diri-
geants de PME admettent ne

Attaques informatiques, défail-
lances, pénurie d'approvision-
nement: avec la crise sanitaire,
les entreprises doivent faire
face ade nouveauxrisques,
intenses et mondialisés.

maitriser que partiellement
leurs risques. Raisons évo-
quées :la complexité du sujet,
le manque de temps et de per-
sonne dédiée (contrairement
aux grandes entreprises), la
difficulté a suivre I'évolution
constante des normes et de la
réglementation.

« La gestion des risques est
un dispositif qui peut étre mis
en ceuvre dans toutes les en-
treprises, y compris les PME,
assure Xavier Migeot, délé-
gué général de I'Union des
Entreprise 35, al'initiative du
guide »PME-ETI, lagestiondes
risquesestaussipourvous«,mis
surpiedavecleMedef79etl'’As-
sociation pourlemanagement
des risques et des assurances
del’entreprise (Amrae).
Premiereétape: cartographier
lesrisques.A chaqueentreprise
son diagnostic, puisque l'uni-
vers des risques auquel elle est
exposée lui est spécifique, lié
a son secteur d’activité, son
organisation, ses valeurs, son
écosysteme et sa filiere. Une
foislacartographieréalisée,on
appliqueuneéchellede gravité
etdefréquenceachaquerisque.
Puis, pourchacun,onmesurele
niveau de maitrise qual'entre-
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prise. Une application en ligne
(www.macartodesrisques.fr)
élaborée parlAmraeetleMedef
des Deux-Sévres, permet de
s'autodiagnostiquer gratui-
tement en une demi-journée.
Cet outil est tres opération-
nel, puisque construit directe-
mentavecdeschefsd’entreprise
et un président de tribunal de
commerce,rompusauxproblé-
matiques de terrain. Les ques-
tions concretes permettent de
passer en revue les dangers de
sept univers distincts: risques
stratégiques, financiers,opéra-
tionnels,sécurité-cyber,gestion
de crise, réglementation, RH.
Loccasion pour un dirigeant
de disposer d’une vision a 360
degrés desrisques.

PROVISIONNER POUR SE
PREMUNIR DES EPIDEMIES ?

Une fois connu son univers de
risques,l’entreprise détermine
desprioritésetmetenplaceun
plan d’action. Selon la nature
desrisques, on chercheraales
supprimer, a les réduire ou a
les transférer a des assureurs.
Maisseuls20a30%desrisques
sontassurables.Certainsoutils
déjaexistants peuventserévé-
lerdebonsleviersdaction.Par
exemple,undocumentunique
d’évaluation des risques pro-
fessionnels mis a jour est un
excellent moyen d’accroitre
la sécurité dans 'entreprise
et d’intégrer le risque de nou-
velles menaces, épidémiques
par exemple.

Des évenements comme les
pandémies sontimpossibles a
éviter. Apres le Covid, y aura-
t-ild’autres événements épidé-
miques ? La frilosité des assu-
reurs sur ce type de risque est
palpable.Des formules copiées
des captivesd’assurance pour-
raientse développer. Créée par
I'entreprise qui provisionne
elle-mémedesréserves,lacap-
tive jouer le role d’assureur en
negarantissantquelesrisques
supportésparlentreprise. Des
formats de captives mutuelles
sontenvisageables,siellessont
détenues par plusieurs entre-
prises, sans lien entre elles,
mais de méme secteur d’ac-

tivité et exposées aux mémes
types de risques. »Créons des
dispositifs pourinciterlesPME
a sautoassurer pour ce genre
derisques pandémiques«, pro-
pose Xavier Migeot.

SASSURER CONTRE LES RISQUES
CYBER?

Avec la multiplication des at-
taquesinformatiquesdepuisle
déclenchement de la crise sa-
nitaire, le risque cyber est dé-
sormaisidentifié parlesPME.
Mais il n'est pas toujours trai-
té ala hauteur des menaces
qu’il fait peser. Avec la digi-
talisation croissante, le déve-
loppement du télétravail et
la déportation des systemes
d’information, I'environne-
ment est de plus en plus pro-
pice aux attaques de phishing
et ala multiplication des ran-
somwares. Les risques cyber
sont devenus stratégiques. Ils
peuventse transférer pourpar-

GESTION

tie aux cabinets d’assurance,
qui développent des produits
spécifiques —lesrisques cyber
étantsortis des contrats géné-
raux. Néanmoins,l'entreprise
devray adjoindre un socle de
sécurité technique robuste,
des compétences a la pointe
(DSI ou externalisation) ainsi
quunepolitique desensibilisa-
tiondes collaborateurs. Carle
risque cyber estpolymorphe et
en perpétuelle évolution.

Pendant que des entreprises
souffraient du confinement,
d’autres maintenaient leur
activité.»Cestle casdesentre-
prises ayant sécurisé, c’est-a-
dirediversifié et sécurisé,leur
approvisionnement avant la
crise, sans savoir quelle surgi-
rait«,remarque Xavier Migeot.
Eviter quune crise soudaine et
volatilenebriselasupplychain
de l'entreprise est vital. S'en
sont mieux sorties des entre-
prises ayantrepenséleurorga-

XAVIER MIGEOT, DELEGUE GENERAL UE35

«Le pilotage des risques peut étre
un facteur de développement »

Vous étes a l'initiative

du guide « PME-ETI,
lagestion desrisques est
aussi pour vous ».
Comment les dirigeants de
PME se saisissent de cette
problématique de gestion
desrisques ?

Les chefs d'entreprise
adoptent des réactions diffé-
rentes face auxrisques. Le
courage est une vertu qui
prend toute sa valeur lors-
gu'on diagnostique son uni-
vers de risques. Accepter de
sortir de sa zone de confort
et surmonter les biais cogni-
tifs est essentiel. Le déni ou
la sous-estimation de cer-
tainsrisques, l'illusion de
maitrise peut dégrader la
fiabilité d'un diagnostic.

Le niveau d'appétence face
au risque varie d'un dirigeant
al'autre. Liée au parcours

de vie professionnelle et

© VALERIE DAHM

personnelle de chacun, la
capacité a regarder les
risques en face peut étre
biaisée. D'ou I'intérétd'un
outil comme « ma cartogra-
phie des risques », qui oblige
méthodiquement a une ana-
lyse 360°. Méme des entre-
prises trés processées ont
reconnu que cette applica-
tion les avait aidés a repérer
quelques angles morts dans
leur univers de risques.

nisation (avantlacrise) eninsé-
rantunéchelond’encadrement
intermédiaire quand il n'exis-
taitpas. Echelon opérationnel
etagile,quisestavéré précieux
pendantlacrise, pour épauler
solidementla direction.
Il revient au chef d’entreprise
d’impulserlastratégie de ges-
tiondes (nouveaux)risques, car
cestunpointclé derésilience,
voire de développement. Pour
la partie opérationnelle, un
ouplusieurs »propriétairesde
risques«serontnommeés:ledi-
recteur deproduction,le DSI...
Ilimporte aussi quel’espritde
prévention soitlargement par-
tagéauseindeséquipes,defa-
conpermanente. Carlagestion
desrisquesneseregle pasune
fois pour toutes. C'est un pro-
cessus permanent, aréajuster
réguliérement, d’autant plus
quedenouveauxrisques poly-
morphes émergent.

Valérie Dahm

Que répondez-vous a ceux
qui estiment que la gestion
desrisques est trop com-
plexe et contraignante ?
Non, le pilotage des risques
n'est pas un éteignoir. La ou
certains ne voient que limita-
tions et contraintes, il faut
savoir déceler la part de rési-
lience qu'offre la gestion des
risques... Elle peut devenir
facteur de développement.
Prenons I'exemple de cette
entreprise de fabrication

de palettes, qui avait repéré
unrisque d'arrét d'activité
par manque de pieces déta-
chées. Le plan d'action mis
en place a débouché non
seulement sur le gonflement
du stock permanent de
piéces, mais aussi sur une
formation des collaborateurs
leur permettant a l'avenir
d'assurer la maintenance
primaire des machines.
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Des remises partielles pour
les cotisations sociales de 2020

Le gouvernement détaille le fonctionnement de la remise partielle de
cotisations et précise les modalités d’étalement des charges que
peuvent demander les entreprises de moins de 250 salariés.

es entreprises pourront
bel et bien réduire le
montantdes cotisations
sociales reportées en
020. Les conditions de
cette «remisepartielle », votée
ilyahuitmois,viennentd’étre
définies pardécret (n°2021-316
du 25 mars). Le dispositif
sadresseauxindépendantset
aux sociétés de moins de 250
salariés, ayant subiunebaisse
d’aumoins 50 % deleur chiffre
d’affaires, constatée du 1 fé-
vrier au 31 mai 2020 (ou du
15 mars au 15 mai 2020), par
rapport,soitalamémepériode
de 2019, soit au chiffre d’af-
faires mensuel moyen de 2019,
ramené sur quatre ou deux
mois (selon la période de réfé-
rence choisie).
Des criteres particuliers sont
prévus pour les activités
créées entre le 1 février 2019
etle 10mars2020.Lentreprise
doit également « attester »
de ses difficultés a régler ses
créanciers privés (si elle en a)
etarespectersonpland’apure-

Fe.

ment. Elle doit toutefois avoir
payé «latotalité deséchéances
[de celui-ci] comprenant des
cotisations salariales » pour
obtenirlaremise. Pourles en-
treprises, son montantrepré-
sentera 20 a 50 % des charges
socialesrestantduessurlapé-
riode du 1" février au 31 mai
2020.Pourlesindépendants, il
seraplafonnéentre300et900€
maximum. Danslesdeuxcas,
lafourchette haute seraréser-
vée a ceux qui ont perdu plus
de 80 % de chiffre d’affaires.

CALENDRIER ELARGI POUR
LETALEMENT DES CHARGES

Du nouveau également dans
I'étalement des chargesrepor-
téesen2020. Auniveausocial,
le décret élargit le spectre des
plansd’apurement.Laduréeet
lemontantdeleurs échéances,
quipeuvents’étendre surtrois
ans, dépend du nombre des
reports, dont a bénéficié I'en-
treprise, ainsi que du niveau
de sa dette, explique le texte.
Ces rééchelonnements pour-

Indépendants et entreprises de
moins de 250 salariés

peuvent réduire le montant des
cotisations sociales reportées en
2020.

rontdorénavantintégrer «les
créances constituées au titre
des cotisations et contribu-
tions sociales dues entre le
1¢ janvier 2021 » et le mois
suivant la fin de I’état d’ur-
gence sanitaire. Par ailleurs,
pour les dettes dues avant le
15 mars 2020, « un plan dis-
tinct peut étre conclu », sous
conditions. Au niveau fiscal,
Bercyse donne des marges de
manceuvresurle calendrier et
les conditions applicables aux
plans de reglement proposés
aux entreprises. Un autre dé-
cret renvoie en effet plusieurs
échéances a des dates ulté-
rieures, qui seront précisées
pararrété.Dequoinotamment
ouvrir la voie a un étalement
des impots reportés au-dela
du 31 mai 2020, la date limite
jusquici en vigueur.

Pierrick Lieben
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Nouveauxbénéficiaires
pour le Fonds de solidarité
Sont désormais éligibles au
Fonds de solidarité toutes les
entreprises visées par une
fermeture administrative,
que leur activité ait été inter-
dite « sans interruption » ou
sur « une ou plusieurs
périodes » du mois. La défini-
tion des bénéficiaires est
également élargie pour
inclure plus largement tous
les magasins des stations de
ski, ceux des centres com-
merciaux de plus de 10 000
m? (au lieu de 20 000 précé-
demment), ainsi que les four-
nisseurs « des entreprises du
secteur des domaines
skiables », et plus seulement
ceux des exploitants de
remontées mécaniques. Les
entreprises créées en
novembre et décembre der-
nier integrent également le
fonds. Les demandes d'aide
pour mars sont a déposer en
ligne jusqu'au 31 mai.

Le gouvernementinvite a
dérogeralaloi

Les entreprises sont invitées
par le gouvernement a
signaler leurs projets inno-
vants entravés par des dispo-
sitions législatives. Celles qui
seront retenues pourront
décrocher des dérogations
temporaires, et étre ainsi
autorisées a mener des expé-
rimentations, dans le cadre
de la future loi dite 4D. Sont
plus précisément ciblées les
thématiques porteuses « de
perspectives d'activité et
d'emploi, ainsi que l'introduc-
tion d'un produit ou service
nouveau pour le marché ».La
procédure est ouverte
jusgu'au 30 juin. Réactivée a
intervalles réguliers, cette ini-
tiative s'inscrit dans le cadre
du dispositif France
Expérimentation, accessible
tout au long de I'année en ce
qui concerne les blocages de
nature uniguement
réglementaire.
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De nouveaux outils pour an_1é|iorer
les liens avec I'administration

Rapprocher 'administration des entreprises et les faire travailler
main dans la main. C'est tout I'enjeu de la « nouvelle relation de
confiance » que le gouvernement promeut depuis deux ans. Malgré
des résultats mitigés, le dispositif souvre a de nouveaux outils.

ne main tendue pour
éviter les bras de fer.
L'Etatvaenrichirdou-
tilssupplémentairesla
«nouvelle relation de
confiance », qu'il entend batir
avec les entreprises.
Sous cette expression demar-
ketingpolitiquese cacheenfait
une série d’initiatives, prises
depuis deux ans, pour fluidi-
fier les relations des acteurs
économiques avec 'adminis-
tration fiscale. Ou, mieux, les
inciteravenirau-devantd’elle,
pourrester, voirerevenir,dans
les clous. Pourrenforcerencore

cettecollaboration, Bercymus-
clesondispositifdanstroisdi-
rections.

DEVELOPPER LA PREVENTION

ET LA PEDAGOGIE

Pas facile d’y voir clair dansle
maelstrom des regles fiscales
etsociales applicables aux so-
ciétés. Pour les aider a s’y re-
trouver, et s’y plier, le gouver-
nement déploie de nouveaux
outils.

= Un examen de conformité fis-
calepourtous. Toutrécemment
créé, I'examen de conformité
fiscale (ou ECF) permetalen-

treprise de sassurer de son
respect de la fiscalité sur dix
points bien précis, parmi les
plus répandus. Cette presta-
tion, comparable a une cer-
tification, est réalisée par un
professionnel du chiffre ou
de l'audit, et est opposable a
I'administration, en cas de
controle ultérieur. Bercy pré-
sente ainsi 'ECF comme un
moyen de «libérer » les entre-
prises « du souci que peut re-
présenter le risque fiscal sur
les questions courantes » et
ce, en amont de leurs décla-
rations. Mais cette démarche

Examen de conformité fiscale,
guichet unique pour larégularisa-
tion spontanée: I'Etat multiplie

les initiatives pour développer la
coopération entre l'administration
(fisc et Urssaf) et les entreprises.

volontaire n'offrira pas de to-
tem d'immunité, prévient le
ministere des Finances, face
aux critiques. Certains ontvu
en effet dans 'ECF un outil
de ciblage, au service du Fisc,
pourlaiderarecentrer ses en-
quétes. « Lentreprise qui met
enplacel’examen de conformi-
té fera peut-étre moins l'objet
decontroles,ouentoutcassur
deschamps plusresserrés, car
non-couverts parl’ECF, recon-
nait-onaBercy. Mais celles qui
n'yauront paseurecoursnefe-
ront pas l'objet d'un acharne-
ment de 'administration sur
ce seul motif!»

=Lavisiteconseilpourles TPEqui
recrutent. Plus consensuelle,
la « visite conseil » poursuit
le méme objectif de sécurisa-
tionjuridique des entreprises,
mais sur un champ beaucoup
plus resserré. Dans sa nou-
velle déclinaison, cette mis-
sionsadresseen effetaux TPE
qui ont réalisé leurs premiers
recrutements au cours des 18
derniers mois. Un conseillerde
I'Urssafétudiealors,avecledi-
rigeant, tous les enjeux de ré-
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glementationliésal'emploi, et
plusparticulierementauxcoti-
sationssociales. Lesdemandes
devisite peuvent étre déposées
enligne ou par courrier.

= Un référent unique a I'Urssaf
pour les PME. A ce jour, seules
les sociétés de plus de 250 sa-
lariés, et celles actives dans
plusieurs régions, bénéficient
de ce systéme d’interlocuteur
unique et de versement des
charges sociales auprés dune
seule caisse. Mais, selon Bercy,
pres de 26 000 entreprises de
plusde 100salariésn’yont pas
acces, alors que cela pourrait
leur étre utile. Le dispositifa
été étendu depuis avril, mais
dansseulement quatrezones:
I’Aquitaine, la Lorraine, les
Midi-Pyrénées et la Picardie.
En cas de succes, sa générali-
sationinterviendradébut2022.

FACILITER LES REGULARISATIONS

Quand la prévention ne suffit
pas, les entreprises en délica-
tesse avec 'administration
pourront encore s’en sortir,
gréace a plusieurs mesures de
bienveillance.

«Elargissementduguichetderé-
gularisation. Cestpeudireque
ce service de mise en confor-
mité n'a pas vraiment été pris
d’assautjusqu’a présent: en a
peine deux ans,ilnaeuatrai-
ter que 70 demandes de régu-
larisation. Il s’agit, a chaque
fois, de dossiers déposés spon-
tanément par desentreprises,
soucieuses deseremettredans
ledroit chemin. A défaut d’am-
nistie, ellesbénéficientalors de
sanctions allégées. Malgré un

GESTION

«Lentreprise qui met en place
I'examen de conformité
fera peut-étre moins l'objet
de controles. »

bilanmitigé, Bercyveut donner
uneseconde chanceason gui-
chet. Il ouvre donc beaucoup
plus largement son champ de
compétences. Sontdésormais
concernées « touteslesinfrac-
tionscommisesparlesgrandes
entreprises qui présentent un
caractere intentionnel », ain-
si que les demandes de bonne
foi « mettant en évidence des
difficultés » surles corrections
a apporter en termes de chif-
frage ou de périodes, ou sur
le traitement d'une opération
impliquant plusieurs contri-
buables. Ces cas s’ajoutent a
ceux déja existants (anoma-
lies identifiées lors de la re-
prise d'une société, questions
de fiscalité internationale ou
des dirigeants, activités su-
jettesauxsanctionsfiscalesles
plus lourdes). Les entreprises
intéressées peuvent sollici-
ter ce service sur dge.smec@
dgfip.finances.gouv.fr ou au
014991 1560.

« Evolution de la doctrine des
Urssaf. Coté cotisations,l'idée
dugouvernementestde chan-
gerl'image ducontrole Urssaf,
pour en faire aussi « une offre
de services a destination de
I'employeur ». Cet accompa-
gnement passe par trois me-
sures. Un « rendez-vous de
cloture du controle » se tien-

© SNOWING12

dra désormais « systémati-
quement » au sein de 'entre-
prise. Son objectif : expliciter,
répondre aux questions, ai-
der I'entreprise a corriger ses
anomalies. Fini les régulari-
sations minimes. Plutot que
de faire payer a la société un
«faiblemontant» - une notion
qui reste & définir -, «'Urssaf
se contentera de rappeler la
regle et d’inviter 'entreprise
a se mettre en conformité ».
Inversement, en cas de rem-
boursement,l'administration
prend l'engagement de resti-
tuer le trop-percu « dans un
délai maximum d’un mois ».

ACCEDER A L'INFORMATION
REGLEMENTAIRE

Dernier axe de travail pour
renforcer la « relation de
confiance » entre I'adminis-
tration et les entreprises : dé-
velopperl'accessibilité del’in-
formation. C'esten ce sens que
vient de naitre le « bulletin of-
ficiel de la Sécurité sociale ».
Comme le Bofip en matiere
fiscale, ce « Boss » est concu
comme « une base documen-
taireunique, gratuite et oppo-
sable, regroupant l'ensemble
dela doctrine administrative
applicable en matiere de co-
tisations et contributions so-
ciales ». Autrement dit, il cen-
tralise en un seul endroit des
régles jusqu’ici éparpillées
dans plusieurs documents.
Plus spécifique, le site « Mon
intéressementpasapas» pro-
pose, comme son nom l’in-
dique, d’aider les employeurs
arédiger un accord d’inté-
ressement valide. Un peu plus
d’'unmillier ont été crééspar ce
biais,depuislamiseenlignedu
serviceaumoisdaotit. Dequoi,
la encore, rendre les normes
pluslisiblesetvisibles, a défaut
d’avoir réussi ales simplifier.
Pierrick Lieben
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Des ponts entre les PME
industrielles et les start-up

N
Pour favoriser la collabora-

tion entre I'industrie et la

tech, Bpifrance lance une
plateforme baptisée Tech in

Fab, un portail d'information

et de mise en relation entre

les start-up etles PME et ETI
industrielles.

Chomage partiel:les
mesures prolongées
Censé augmenter au 1°" mai,
le reste a charge du chémage
partiel pour les employeurs
ne bouge pas. Il demeure
donc nul pour les secteurs
protégés (tourisme,
culture...) et les entreprises
fermées pour cause d'épidé-
mie. S'ajoute a celale cas du
chémage partiel pour garde
d'enfant. Avec la fermeture
des écoles, il est désormais
intégralement remboursé a
I'employeur, comme le pré-
voit un décret tardif, publié le
14 avril. En revanche, le
ministére du Travail précise
que la prise en charge inté-
grale n'est plus possible pour
les activités restées ouvertes,
mais en proie a une baisse
d'activité de 60 %.

L'APLD prend racine
L'activité partielle de longue
durée fait son chemin. Ce
régime spécial de baisse du
temps de travail, indemnisé
par I'Etat,adonnélieuala
signature de 44 accords de
branche (couvrant prés de
5 millions de salariés) et de
10 500 autres, conclus au
niveau des entreprises (pour
plus de 600 000 personnes
concernées), selon le minis-
tere du Travail. Dans ce der-
nier cas, 8 demandes sur 10
émanent de sociétés de
moins de 50 salariés.
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Comment ne pas degrader sa note
Banque de France durant la crise

Les entreprises de plus de 750 000 euros de chiffre d’affaires recoivent
une cotation de la Banque de France. Face ala crise, les chefs
d’entreprise doivent fournir a cette institution des informations
démontrant leur capacité de rebond.

.

Pour éviter que les entreprises ne subissent une trop forte dégradation de leur cotation, la Banque de France a

élargi sa base de notation.

ila Banque de France

sest interrogée sur la

suspension éventuelle

delacotationdesentre-

prisesdufaitdelacrise,
celle-ci sest vite ravisée. « La
cotationesttroputileaufinan-
cement de I’économie et no-
tamment des banques qui
utilisenten partielescréances
des entreprises pour se faire
financer aupres de la Banque
centrale européenne », ex-
pliqueMaryse Chabaud, direc-
trice départementale de
laBanque de Francedu Val-de-
Marne.Enavril,commeellela
déjafaitl’étédernier,laBanque
de France a donc adressé par
e-mailouparcourrierunques-
tionnaire aux chefs d’entre-
prise avec une vingtaine de
questions simples, allant de
l'octroi d’un prét garanti par
I'Etat (PGE) etsonrembourse-
mentaladiversificationdeson
activité.

Pour éviter queles entreprises
ne subissent une trop forte
dégradation de leur cotation,
laBanquedeFranceaélargisa
base de notation. Au-dela des
bilans des entreprises qui lui
sontsystématiquementadres-
sésparl’administrationfiscale,
I'institutionditprivilégierune
approche qualitative et non
plus seulement quantitative.
«Nousvoulons éviter toute dé-
gradation automatiquebasée
exclusivementsurles comptes
2020 qui ont été impactés par
la crise. L'idée est d’avoir une
analyseatraverslecycleetpas

uniquementliée ala crise ».

La cotation va prendre en
compte trois points de vigi-
lance: «Notre prisme concerne
tout d’abord lerisque deliqui-
dités.Onrecommandeau chef
d’entreprise de fournir toutes
les informations sur I’évolu-
tion récente de son activité »,
détaille Maryse Chabaud.
Idéalementviaun prévisionnel
de trésorerie sur 2021 et 2022
etun compte derésultat prévi-
sionnel.Ilpeut également com-
muniquer « tout élément qui
génere de la flexibilité finan-
ciere, comme la sollicitation

«Nous voulons éviter toute
dégradation automatique
basée exclusivement sur les
comptes 2020 qui ont été
impactés par la crise. »

denouveauxfinancements ou
le soutien des actionnaires. »
La Banque de France va éga-
lementanalyserles demandes
de PGE et de leurs modalités
de remboursement. « Nous
n‘aurons pas le méme regard
silentreprise a déjarembour-
sé ce crédit de trésorerie ou
s'il a demandé un étalement
de son remboursement sur
plusieurs années », convient
Maryse Chabaud.
Autrepointd’attention:letrai-
tement des baisses d’activité.
«Lidéeestd’évaluer et de me-
surerlacapacité derebond des
entreprises, comment elles
se sont repositionnées et les
moyens qu'elles ont mis en
ceuvre poury parvenir. »

L'IMPACT DE LA DECOTE

Ces précautions nempéchent
pasles dégradations de la no-
tation et ses conséquences
préjudiciables pour l'entre-
prise. Comme en témoigne
Christophe Fargier, président
du groupe de brasseries et de
restaurantslyonnais Ninkasi:
« Alors que l'on pensait avoir
acces a des préts participa-
tifs pour renflouer nos fonds
propres, nous apprenons que
la Banque de France dégrade
notre notation. Ceci a pour
conséquence denousfairesor-
tirdudispositifalors que nous
avonsdesinvestisseurs prétsa
nous suivre ».
Lacotation Banque deFrance
permet de mesurer sa capaci-
té d’honorer les engagements
financiers d'une entreprise a
un horizon d’un a trois ans.
Elle alimente un fichier a des-
tination principalement des
établissements de crédit qui
laregardent et 'introduisent
dansleursysteme denotation
avantlattribution detoutnou-
veau crédit. Gratuite pour les
entreprises, elle sert de réfé-
rence commune. En cas dere-
cours, le chef d’entreprise ala
possibilité d’interagir avec la
Banque de France, éventuel-
lement pour contester sanote
en écrivant a 'adresse entre-
prises@banque-france.fr.
Charlotte de Saintignon
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Ce que les entreprises peuvent attendre
du programme Erasmus-+

L'Europe vient de booster de 80 % le budget consacré a son programme

Erasmus+, qui ne s'adresse pas quaux étudiants. Cela ouvre des opportunités
pour les entreprises en matiere de formation et méme d’innovation.

ansl'imaginairecollec-

tif, Erasmus n’a pas

grand-choseavoiravec

le monde de l'entre-

prise. On se figure des
étudiants partant passer une
annéescolaireal étranger, for-
cémentenrichissantepourleur
culture personnelle mais pas
toujoursdirectement corrélée
aleuremploifutur. Cetteimage
ne correspond que partielle-
ment a la réalité du travail
d’Erasmus+,dontlesiege fran-
cais est basé a Bordeaux. Car
l'agence permetaussi —etelle
entendaccentuerseseffortsen
lamatiere — a des apprenants
delaformation professionnelle
de partir : lycéens profession-
nels, alternants, stagiaires, de-
mandeurs d’emploi sont par
exempleconcernés.Etaveceux,

lastructurequilesaccueilleou
estsusceptibledelefaireal’is-
sue deleur formation.

En 2020, prés de 24000 appre-
nantsontainsivufinancerleur
projet de mobilité a I'étran-
ger. « Chaque année, nous es-
sayonsdenvoyernosapprentis
dans différents pays, pendant
au moins trois semaines »,
témoigne Thierry Mottard,
patron du Bistro d’Antan a
Begles, en Gironde. « D'abord,
quand on sengage dans cette
démarche d’apprentissage,
cestpour quelejeuneenretire
quelque chose,doncjemever-
rais mal le priver de cette op-
portunité. Mais cestaussiune

En 2020, Erasmus + a financé
les projets al'étranger de prés
de 24 000 apprenants de la for-
mation professionnelle.

vraierichesse pournotreentre-
prise:les apprenants peuvent
revenir plus ouverts, mieux
aptes a accueillir la clientele,
et rapporter des savoir-faire
précis. Ainsi, je me souviens
del'und’euxquiavaitapprisa
cuirelespatesdanslatradition
italienne:ilnousatransmisla
recette, on ne jure que par elle
depuis!»

Ces échanges peuventaussise
faireensensinverse,quand des
apprenantsétrangersviennent
dans I'Hexagone. Entre 2018
et2020,4423 entreprises fran-
caises ont accueilli 7 850 étu-
diantsetapprentiseuropéens.
Mais Erasmus+, pour les en-
treprises,neselimitepasaces
échanges, etcestunaspecten-
coreplusméconnu. Entre 2014
et 2020, 96 entreprises fran-

caises ont participé a des par-
tenariats européens avec des
organismes pour améliorer
l'adéquation entre formations
et besoins en compétences,
pourinnover et développer de
nouvelles opportunités com-
merciales.

BUDGET EN HAUSSE DE 80%

Clestlecas, parexemple,d’Aki-
nao, spécialité de la chimie
dessubstancesnaturelles,ba-
sée a Perpignan, qui a béné-
ficié d’'un soutien financier.
«Nosproduitsdebiocontrole,
soit des pesticides naturels,
comme nos biostimulants,
qui aident a la vitalité des
plantes, sont parfois mécon-
nus etmalutilisés parles agri-
culteurs européens. A l'aide
de ce programme, nous avons
mobilisé 25 experts scienti-
fiquesenFrance,enEspagneet
en Italie. Il en arésulté quatre
formations, quiont été suivies
par un millier d’apprenants.
Ces contenus sont mainte-
nantenseignés dansdeslycées
agricoles, des écoles docto-
rales, etc. Finalement, ces pro-
jets ont permis de développer
unenouvellebranche d’activi-
té, de pérenniser un emploi et
de lancer une start-up », sen-
thousiasme Annabel Levert,
fondatrice d’Akinao.
Tous ces projets vont encore
connaitre un coup d’accélé-
rateurdanslesannéesavenir:
Erasmus+ vient de rendre pu-
blic le budget qui lui est dévo-
luentre2021 et2027 auniveau
européen:25milliardsd’euros,
en hausse de 80 % par rapport
alapériode 2014-2020.

Jean Berthelot de La Glétais
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Apres I'incendie d'OVH, les clés
pour choisir son data center

Les milliers d’entreprises qui ont été touchées par I'incendie du centre
de données informatiques d’'OVHCloud s’en sont rendu compte :
choisir un data center est stratégique. Check-list des points a vérifier
avant de signer son contrat d’hébergement informatique.

in mars, I'incendie du
centre de données stras-
bourgeois d'OVHCloud
aprisl'ampleur d’uneca-
tastrophe industrielle
majeure. Des milliers d’entre-
prises ontétédirectementim-
pactées par ce sinistre qui a
détruitplusieurssallesdudata
center dugéantlillois. Des mil-
liersdesitesweb ont étéimmé-
diatement touchés, rendus
inaccessibles ou contraints de
fonctionnerdefacondégradée.

Des entreprises ont dil faire
faceadesinterruptionsdeser-
vices durant plusieurs jours.
D’autresontdéploré despertes
définitives de précieuses don-
néesinformatiques. Sans sau-
vegarde en dehors des sites
détruits par I'incendie, cer-
taines data ont donc été irré-
médiablement perdues. Ce
scénario catastropherappelle
quuneentrepriseatoutintérét
a choisir avec soin le lieu et la
fagcon dont sont stockées ses

données. Baies, serveurs et
équipementsréseaux peuvent
étre localisés en interne, au
seinmémedel'entreprise,dans
unlocalspécialementaména-
gé. Lentreprise peut aussi
s'adresser a un hébergeur in-
formatique. Quoi qu’il en soit,
I'incendie du centre
d’OVHCloud rappelle que le
premier critére a prendre en
compte pour stocker ses don-
nées est la sécurité. Les data
centers détiennent des biens

.

Pour éviter les pertes

de données, il faut prévoir
dans le contrat d’héberge-
mentde laredondance,
c'est-a-dire un doublon de
sauvegarde, dans un lieu
éloigné du data center.

précieux:lesdonnéesinforma-
tiques sont devenues des res-
sources essentielles et
stratégiques pour les entre-
prises. La sécurité d’'un data
center doit pour cette raison
étreirréprochable.

DOUBLON DE SAUVEGARDE

Du fait de l'existence de lo-
caux et d’équipements, cette
sécurité est d'abord physique.
Il s'agit d'empécher aussi bien
les sinistres que les actes
malveillants. Quels sont les
équipements de sécurisation
physique dubatiment destoc-
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kage ? Quelniveau de controle
des acces ? Pour éviter le scé-
nario catastrophevécupardes
milliers d'entreprises clientes
d’OVHCloud, une seule so-
lution : il faut prévoir dans le
contrat d’hébergement de la
redondance, c’est-a-dire un
doublon de sauvegarde. Cette
redondance peut étre assurée
par le méme hébergeur. Dans
ce cas, il faut bien veiller a ce
quelasauvegardesoitréalisée
dans un lieu éloigné du pre-
mier data center. Les données
peuvent aussi étre confiées a
un deuxieme hébergeur.

La sécurité d’'un data center
doit aussi étre irréprochable
virtuellement, puisque les
données sont stockées en
ligne. La sécurisation contre
les cybers criminels fait partie
des points de vigilance d'im-
portance. Quelles équipes et
technologies de sécurité sont
déployées ? Et bien siir, quels
sont les moyens de sécurisa-
tion purementinformatiques?
Infrastructures, moyens de
cryptage, normes ISO d’ac-
cesauxdonnéesdanslecadre
cloud... Autant de questions a
se poser avant de choisir son
hébergeur.

PREVENIR DES PANNES DE
COURANT

Autre point de vigilance : la
prévention des pannes dans
ledatacenter.Desdéfaillances
d’appareils, et surtout les si
redoutées pannes de courant
électrique, peuvent altérer
ou provoquer la disparition
de données. Il convient de se
renseigner sur les options de
connectivité etsurlacapacité
électrique disponible du data
center. Unhébergeur digne de
cenomdisposeparexemplede
plusieurs arrivées électriques
indépendantes.

Des certifications sont a
prendre en considération : a
minima la norme internatio-
nale Iso 27001 (qui spécifie
un systéme de gestion de la
sécurité des systemes d’in-
formation-SGSSI), la norme
britannique BS25999 (pre-
miere norme au monde dé-

INFORMATIQUE

Des milliers de sites web
ont été immeédiatement
touchés, rendus inaccessibles
ou contraints de fonctionner
de facon dégradée.

diée ala continuité des activi-
tés, congue pour se prémunir
contrelesperturbationsrésul-
tant d’un sinistre majeur ou
mineur), ITIL (cadre reconnu
mondialement, garantissantle
respect des bonnes pratiques
de gestion des services infor-
matiques). Il faut exiger les
copies des certificats vantés.

UN DATA CENTER EN FRANCE OU A
L'ETRANGER ?

D’unpointdevuetechnique,il
n'est pas forcément simple de
8’y retrouver, d’autant que
l'offred’hébergementest crois-
sante etmondiale. Maislelieu
d’implantation dudatacenter
parrapportalentrepriseestun
critéreaprendre en considéra-
tion. Un centre aproximité est
préférable pour deux raisons:
les performancesdetransmis-
sionetles garanties réglemen-
tairesquoffrele paysd'implan-
tation en matiere de respect
et d’'exploitation des données
personnelles. En France et en
Europe, le Réeglement général
sur la protection des données
(RGPD) veille. Mais d’autres
réglementations,commecelle
des Etats-Unis avec le Patriot
Act, peuvent étre différentes.
La plus grande vigilance est
de mise sur ce point, afin de
se prémunir de toute exploi-
tation non prévuedesdonnées
del’entreprise.

FLEXIBILITE DE L'OFFRE

La sécurité n'est pas le seul
critére a prendre en compte
dansle choixdundatacenter.
Enmatierede données,lesbe-
soins d’une entreprise varient
au fil du temps et le plus sou-
vent,saccroissent.Ilfautdonc
sassurerdelaflexibilité offerte
par le data center pressenti :
sera-t-ilenmesure d’'augmen-

ter les capacités de stockage
allouées a l'entreprise ? Pour
cela, il est conseillé de se faire
spécifier la notion d’espace
d’hébergement et les metres
carrés équipés disponibles. I1
estpréférable aussid examiner
la stabilité financiere du data
center et sa capacité d’inves-
tissement pouraccroitreleses-
paces équipésetaccompagner
les clients dansleur croissance
surlelongterme. On peut exi-
gerles comptes derésultats et
le bilan de l'opérateur.

PREFERER UN DATA CENTER MOINS
POLLUANT?

Un autre critére que l'entre-
prise peut regarder, cest'im-
pact environnemental de
I’hébergeur. Avecle développe-
ment des besoins en stockage
de données, les data centers
avalent de grosses ressources
énergétiques,alafois pourleur
alimentation etleurrefroidis-
sement. En effet,lesmachines
quiysontinstallées produisent
beaucoup de chaleur et doivent
étrerefroidies pour éviter tout
risque de détérioration. Un
casse-tétepourleshébergeurs,
quitententderéduireleurim-
pactenvironnemental par dif-
férentes voies : optimisation
desinstallations, équipements
moins énergivores, utilisation
d’énergies renouvelables ou
encore réutilisation dela cha-
leur dégagée (un champ peu
développé mais prometteur).
Pour des « data centers plus
verts », le gouvernement a dé-
voilé une feuille de route le
23 février dernier, qui misesur
la régulation et I'information
audétrimentd’uneréglemen-
tation forte. Pas de label donc
actuellement, pour choisir un
prestataire « vert ».

Valérie Dahm

Le chéque numérique
prolongé
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Le « cheque numérique »
joue les prolongations. Cette
aide forfaitaire de 500 euros
devait permettre de couvrir
les dépenses de numérisa-
tion, engagées entre le

30 octobre et le 31 mars, par
les TPE fermées pendant le
deuxiéme confinement et les
petits hotels. Finalement, le
dispositif est étendu a toutes
les factures qui seront
émises, et datées, jusqu'au
30juin. Les entreprises éli-
gibles disposent de quatre
mois pour déposer leur
demande aupres de France
Num, sachant que, pour les
factures antérieures au

28 janvier, elles auront
jusgu’au 28 mai pour le faire.
Jusqu'a présent, elles sont
27000 a avoir demandé a
bénéficier de cette aide. Un
chiffre qui pourrait vite pro-
gresser, puisque le ministére
de I'Economie compte ouvrir
le cheque numérique a
toutes les TPE, quel que soit
leur secteur d'activité.

Cybersécurité : premier
appelde I'Etat

Premiére initiative dans le
cadre de la nouvelle stratégie
nationale pour la cybersécu-
rité. L'Etat lance un appel a
manifestation d'intérét afin
d'expérimenter des « solu-
tions innovantes et inédites,
tant sur un plan technolo-
gique qu’organisationnel ».
Il s'agit, en l'occurrence,

de répondre aux probléma-
tiques de sécurité informa-
tique, rencontrées par les
collectivités territoriales,

les établissements de santé
etlesinfrastructures por-
tuaires. Les candidatures
sont possibles

jusqu’au 16 juin, les entre-
prises associées a ces candi-
datures pourrontdans un
second temps bénéficier de
financements de I'Etat.
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Francois Perret,
economiste

Francgois Perret,
directeur général
de Pacte PME,
quicherche
afaciliter les rela-
tions entre PME et
grands groupes.

A PAS DE GRANI
SOIR DES HEI.UCAI.ISATIONS »

La crise du coronavirus a révélé la dépendance de
I’économie francaise vis-a-vis de I’étranger. Mais la France
a-t-elle vraiment les capacités de relocaliser son outil
productif pour retrouver sa souveraineté économique ?
Directeur général de Pacte PME, une association

qui cherche a faciliter les relations entre PME et grands
groupes, I’économiste Francois Perret croit en la
réindustrialisation de la France. Mais sur le long terme.
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Relocaliser, cela semble une évidence aujourd'hui. Pourtant,
cela n'a pas toujours été le cas. lly avingt ans, le patron
d'Alcatel vantait le modele du « fabless », I'entreprise sans
usine. En quoi est-ce important de réindustrialiser la France ?

Les conséquences de la désindustrialisation de la
France ont pu étre mesurées. En vingt ans, laFrance a
perdu entre 1,5 et 2 millions d'emplois. Notre balance
commerciale, qui étaitjusqualors positive, estdevenue
systématiquement déficitaire depuis 2003. A ces élé-
mentssajouteuneprise de conscience des effets sociaux
etterritoriauxdeladésindustrialisation. Belforttouché
parles délocalisations d’Alstom, Lannion marqué par
les suppressions de postes de Nokia, le Pas-de-Calais
etla Moselle impactés par les fermetures d’activités
d’Arcelor: certainsterritoires ont subideplein fouetles
dommages de la perte de lignes de production. Cela
sest concrétisé par un appauvrissement durable des
villes moyennes et par l'accélération d'un phénomeéne
de désertification.

Une situation qui contraste avec notre gloire indus-
trielle d’antan. En décembre 1971, Georges Pompidou
voyageait pour la premiere fois avec le Concorde. Le
méme mois, sortait des ateliers Alstom de Belfort le
premier prototype de TGV. A cette époque, on avait
I'impression quetoutréussissaitalaFranceetquecette
spiralevertueuseétait alorsliéeadessuccesindustriels.
Depuis les années 2000, on assiste al'inverse ala mul-
tiplication des dépecages de fleurons industriels :
Péchiney en 2003, Arcelor en 2006, Alstom Energie en
2014, Technip en 2017. Auniveau politique, il existeune
volonté aujourd’hui de retrouver cette fierté indus-
trielle. D’autant qu’avec la crise sanitaire, nous nous
sommes rendu compte avec horreur que nous ne pro-
duisions passuffisamment de masques en France, que
certainesusinesstratégiques ne pouvaient fonctionner
faute d’'approvisionnement.

Mis bout a bout, ces éléments ont généré une prise
de conscience. Les scénarios alternatifsimaginésilya
15 ou 20 ans, notamment ceux qui soutenaient que les
servicesallaient prendrelerelais del’industrie, ont fait
longfeu.En2021, il est plus facile de porterles couleurs
du made in France que deux décennies auparavant.

Le Covid a donc plus d'impact que la mariniére
d'Arnaud Montebourg...

Arnaud Montebourgportaitbienlamariniereetcela
saccompagnait de convictions et de prises de parole
assez fortes. Il n’a d’ailleurs pas été le seul a porter la
mariniere sur le plan symbolique. Les réflexions surla
réindustrialisation ont été engagées au début des
années 2010, avec les premiers rapports sur la compé-
titivité, en particulier le rapport Gallois. Mais nous
avons plus de chances aujourd’hui de voir le mouve-
ment de réindustrialisation s’'installer parce que tous
lesFrancais ont étésouslechocdelacrisesanitaire.Ils
ontpris conscience quon ne fabriquait quasiment plus
de masques et de moins en moins de médicaments en
France. Pour la premieére fois, ce sujet va pouvoir s'ins-
taller dans une trajectoire assez durable.

Pourtant les freins a la relocalisation persistent.
Quels sont-ils selon vous ?

Les raisons qui présidaient aux délocalisations il y a
vingt ans n'ont pas disparues. Les industriels avaient]
délocalisé,d unepart, pourbaisserleurs coiitset,d autre
part, pour se rapprocher des marchés locaux. En 2021,
lecontextenapasfondamentalementchangé.Lesgrands
donneurs d'ordres et les entreprises du Cac 40, qui ont
divisé par deuxleurs bénéficesl'an dernier, ont toujours
une pression extrémement élevée sur leurs cotits. Cela
ne les pousse pas a procéder a des modifications oné-
reuses deleurs chainesd’approvisionnement et de fabri-
cation,doncaamorcerunmouvementderelocalisation.
Dautant plus que la dynamique commerciale a plutdt
basculéversla Chineet,dans une moindre mesure, vers
les Etats-Unis, dopés parle plan de relance du président
Joe Biden. Avec la crise sanitaire, 'Europe n'a pas mar-
qué de points et risque de décrocher davantage encore.
Enconséquence,lorsquoninterrogelesdirigeantsden-
treprisesurleursintentionsderelocalisation,commel’a
faitle cabinet EY, on constate quela donne évolue. Mais
pasalafaveur desrelocalisations. Fin 2020, un tiers des
chefs d’entreprise n'envisageait pas de changements
majeurs dans sa chaine de production. Ils n’étaient que
2 % dans ce cas au printemps 2020.

Qu'en est-il des consommateurs ? Sont-ils préts
aumadeinFrance ?

Lacapacitédesconsommateursapayerleprixdune
fabrication locale constitue 'un des principaux freins
auxrelocalisations. Pourtant, les Francais ont consti-
tuédesréservesd’épargne - 1102120 milliards d’euros
- durant la crise sanitaire. Peut-étre que ces réserves
pourrontgénérer une consommationsupplémentaire
etdeshabitudes de consommation différentes, suscep-
tibles de favoriser l'achat local. Mais je pense que le
consommateur frangais va continuer a faire un arbi-
trage entre la préservation de son pouvoir d’achatetla
qualité présuméeliée au madeinFrance. A courtterme,
iln'yapasderaisond’espérer devraies évolutionsdans
le comportement d’achat des Francais.

Siles industriels et les consommateurs ne poussent pas
dans le sens des relocalisations, la réindustrialisation de
la France ne serait-elle qu'un veeu pieux ?
Toutnestpasperdu! Amoyen terme,I'égalisation des
cotitssalariauxentrelesdifférentes zones économiques
sera décisive. Il y a une aspiration a 'augmentation du
niveaudeviedansun certainnombre de pays émergents,
enparticulieren Chine.Ildeviendraalors moinsintéres-
santpourunindustrieldedélocalisersaproduction. Ceest
un mouvement sur vingt ou trente ans, il ne faut donc
pasenattendre desconséquencesimmédiates.élément
le plus déterminant dans le mouvement de relocalisa-
tion, cestlarobotisation.Probleme:laFranceaccuseun
retard assezimportant enlamatiere. Laderniére étude
de U'International Federation of Robotics montre que
I'Hexagone compte 177 robots pour 10000salariés,laou
leJaponendisposede364etl’Allemagnede346.Labonne
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nouvelle, cest que la tendance saméliore. Sur la seule
année 2019, le parc de robots en France a augmenté de
15 %. Cela sexplique en partie parla mise en place d'in-
citations fiscales depuis janvier 2019 pour les PME qui
investissent dans la robotique. On retrouve cette
approche dansle plan derelance. Une partie des 40 mil-
liards d’euros dédiés a la modernisation de l'appareil
productifvise a aider les entreprises a se numériser et a
serobotiser.Surle moyenterme,larobotisationvapeser
en faveur du made inFrance.

Le robot qui sauve I'emploi industriel tricolore : le message ne
sera pas simple a faire passer sur le plan social...

Larobotisation va détruire des emplois, mais va en
créer d’'autres. Cest la fameuse destruction créatrice
de Schumpeter. Des emplois moins qualifiés vont conti-
nuer de disparaitre. Mais il faut aussi programmer les
robots,les entretenir, etc. Unvéritable défi pourlensei-
gnement supérieur et la formation continue, car les
emplois vont changer de nature.

Dans quelles mesures les aides publiques peuvent-elles
favoriser les relocalisations ?

Seules 6 % des entreprises quiavaientrelocalisé une
activité en France entre 2005 et 2013 ont bénéficié d une
aide publique. Le moteur de larelocalisation n'est cer-
tainement pasl'aide publique. On peut méme dire que
ces aides provoquent un certain nombre deffets d’au-
baine. Maisapartirdumomentoulaide publiqueincite
amoderniser I'appareil productif, elle peut constituer
unterrain favorablealarelocalisation. Ainsi,'annonce
de la baisse des imp6ts de production de 20 milliards
d’euros en deux ans va enlever une épée de Damoclés
au-dessus de la téte des entrepreneurs, en réduisant
I’écart de compétitivité avec nos voisins européens. Il
reste encore du travail a faire au niveau fiscal, mais le
gouvernement a été courageux sur ce sujet, sachant
que I'impot sur les sociétés est, lui aussi, sur une ten-
dance baissiere.

Dans ce contexte, pensez-vous que les relocalisations
sont vraiment possibles ?

Relocaliser, cest possible. Cest un travail de longue
haleine quisuppose un environnement fiscal et admi-
nistratiffavorable. Maisiln'yaurapas de grand soir des
relocalisations et de la réindustrialisation. Les choses
ne vont pas se faire en un claquement de doigts. C'est
un mouvement de moyen et long termes. Il faut donc
installer le débat et I'action dans la durée, avec une
continuité de la pensée politique et économique d'un
quinquennat a l'autre. Ce qui est encourageant, cest
que, depuis une dizaine d’années, la doctrine écono-
mique francaise présente davantage de constance que
lors des décennies précédentes.

’Voyez-vous poindre le début d'un mouvement
derelocalisations ?

Pour la premiére fois, en 2019, le nombre d’usines
ayant ouvertleurs portes a été supérieur au nombre de
fermetures. Cestunindicateur devitalitéindustrielle,
méme si le nombre d’emplois créés par ces nouvelles
usinesaétéinférieur au nombre d emplois détruits par
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Depuis 2019 Membre de la commission
économie du Medef

Depuis 2015 pirecteur général de Pacte
PME

2011-2014 Intégre le ministére de I'Economie.
Il conseille notamment Fleur Pellerin, ministre
déléguée chargée des PME

2011 Diplémé de I'ENA

2001-2008 Integre les hopitaux
de I'AP-HP a Paris

1991 Diplomé de Sciences Po Paris

1968 Naissance le 19 mars, dans le Jura

les usines fermées. Il est encore trop tot pour évaluer
I'impact des mesures incitatives mais la robotisation
et la numérisation de I'industrie francaise sont en
marche. Onpeuten espérer davantage de compétitivi-
té, davantage d’innovation etdonc une certaine forme
de reconquéte industrielle.

LaFrance peut-elle regagner les 1,5 a2 millions d'emplois
industriels perdus ces derniéres décennies ?
Celavadépendre de beaucoup de facteurs. D'abord,
le Brexit peut contribuer areplacerlaFrance au centre
dujeu dansle cadre d'une alliance plus marquée avec
I'Allemagnepourfaire émerger de nouveaux champions
européens. Mais une vraie politique industrielle euro-
péennesuppose queles pays denotre continentarrétent
de se considérer d’abord comme des concurrents.
Ensuite, la France devra réussir a organiser les transi-
tions entre les secteurs d’activité ala peine et ceux qui
vont étre créateurs d emplois industriels. La réindus-
trialisation dépendra ausside notre capacité aretrou-
ver des marges de manceuvre sur le plan budgétaire
pour poursuivre la politique d'allégement fiscal.
Enfin, il nous faut travailler sur I'élévation de nos
niveaux de qualification. Il ne doit plus y avoir autant
dejeunessortantdel’école sans diplome. Formons ceux
qui seront aux commandes de I'industrie de demain.
Etjespere que la réindustrialisation se construira
autour d’'un nouveau modele d’entreprise, plus ver-
tueux, plus collaboratif, quiassocie davantageles sala-
riésauxrésultatsetauxdécisions.Illnefaut pasregarder
I'industrie en 2021 comme si elle devait ressembler a
celle de 1975 : le modele industriel de demain devrait
étre plus propre, avec une forte dimension environne-
mentale, mais aussi plus vertueux, avec une meilleure
collaboration entre les entreprises de toutes tailles et,
au sein des entreprises, entre employeurs et salariés.
Propos recueillis par Stéphane Vandangeon
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é O OO0 L’association 60 000 rebonds

accompagne les femmes et les
re b’h. nds hommes qui ont perdu leur entreprise,
- a se reconstruire personnellement
et a rebondir vers un nouveau projet
professionnel.

®

« Lors de la liquidation de ma
~ société, le mandataire m’a parlé
_ " || de l'association. J’ai compris
. L | {"' .1 : | que 60 000 rebonds aidait les
""h l R T ".+'|!- _ entrepreneurs a abs_orber ce
s : ‘_ . selsm_e et a rebondir. Aprés
\ i‘-‘i = | - plusieurs rencontres avec
" g mon parrain et ma coach, j’ai
! ""_l Y retrouvé le sourire et I’énergie
d’entreprendre a nouveau. »

Franck Poisson,
entrepreneur ayant rebondi

« 60 000 rebonds est un vivier
incroyable de bénévoles qui
irradie une profonde humanité.
Je sais, aprés seulement
quelques mois, que je ne serais
pas la ou j’en suis si je n’avais
pas croisé leurs chemins. Merci
est un mot bien faible pour
exprimer ma gratitude »

Nathalie Boulieu,
entrepreneuse en rebond
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Entreprenons ensemble vers le chemin du rebond !

Plus d’infos sur €€ www.60000rebonds.com ?





