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DOSSIER
parLaurentLOCURCIO

nternationa
l

'

autrevoi
" Unaccompagnement important

" Denombreuxacteurspouraiderles
entreprises

" Desformulesadaptées à chaquesituation
" Denouveaux outilsavecInternet

N Desaidespour le financement
" Lesdispositifspoursefinancer

" Lesformulespourassurerlesrisques
" Desaidesnationales et régionales

" S' organiserpourexporter
" Structurer sonactivitéexport

" LerôledesoutienéconomiquedesDouanes
" Cesstatutsquifacilitent

l

'

export

N Lerôleessentieldesaspectsculturels
" Lesspécificitéslocales
" Dessolutions originales

" Desprestataires expertsdesmarchés
nationaux

" Marketingdirect
" Fichiers

" Relationclient

" Desrelais à l

' international
" LesréseauxdesCCI à l

'

étranger

Dans
le contexteactuel

,

il peut
êtretentant d

' allerchercher
la croissance là oùellese

trouve . En l

'

occurrencedansces
paysquicontinuentdeconnaîtreun
développementcontinu et sansfaiblesse.

L

'

entreprisepeut s' appuyersurde
nombreuxpartenairesprêts à l

' aider
,

tant à définir lesmarchésporteursque
pour s'

y implanterdurablement . Aides
et accompagnements permettentde
franchir le pas.. .

et lesfrontières
,

dans
debonnesconditions . Cependant ,

pourexporter ,

il fautorganiserson
entreprisepourcela et s' armerde
patience : l

' international estaussi
uninvestissement quineportera
sesfruitsqu' à moyen terme.
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Unaccompagnementimportant
Ledispositif françaisenmatière d

'

accompagnement desentreprises à l

'

exportation est
relativement conséquent . Aujourd

'

hui
,

l

'

ensembledes
dispositifspublics d

'

appuiauxentreprises
exportatricesestregroupéausein d

' une « Équipede
Francede l

'

export »
. Ubifranceest le pivotde

cetteéquipequirassemble lesprincipauxacteurs

dudispositifpublicd

'

appui à l

'

export :CCI
,

CCIFE
,

CCEF
(

ConseillersduCommerceExtérieurde
la

France
)

,

Oséo et Coface .
Dansunsoucide

coordination et d

' efficacité
,

cesacteurspeuvent
intervenir isolément ouconjointement ,

enfonction
de l

'

avancéeduprojetouencoredutypede
solutionrecherchée . Cequiestcertain

,

c' estqu' il

existeforcémentunesolutionadaptée à chaque
cas ! « LesCCIsontsouventuneporte d

'

entrée à

causede la proximitéaveclesentreprises et
de

leurmaillageduterritoire » indiqueNicolas
Rodique ,

conseillerendéveloppement
international à la CCIterritorialede l

'

Aube .
Notamment

enphaseamont - recherche d

' informations
,

préparation à l

'

export ,

maiségalement
accompagnement - lesCCIterritoriales et régionales
jouentunrôleimportantdans le dispositif.

D

'

autantqueleschambresconsulairespossèdent
deséquipesspécialisées dans le

commerce
international

,

dontl

' actionestcoordonnéeau
niveaurégional . Ainsi

,

le
serviceCCI international

DOSSIER

Pourensavoirplus
www.coface.fr
www.oseo.fr

www.ubifrance.fr

www.ubifrance.com

www.uccife.org
(

CCIfrançaises à
l

'

étranger )

www.cnccef.org
(

Conseillersducommerce
extérieurde la

France
)

www.douane.gouv.fr

www.ccip.fr
www.troyes.cci.fr
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DOSSIER

MohamedKHODJA
Chefduservie "

webmarketing d

'

Ubifrance

CCD

' unemanière
générale ,

les
entreprises

françaises n' ont

passuffisamment
devisibilitésur

Internet
,

notamment
lesPME et

TPE

42

International :
l

'

autrevoiede
la croissance

Champagne-Ardenneorganise lesprogrammes
régionaux et lesactionsdeshuitconseillersen
développement internationalrépartisdansles
différentesCCIterritorialesde la région . Une
organisationquipermetdecollerauterraintout
enmutualisantlescompétences . Ainsi

,

des
conseillers sontspécialisésenfilière d

'

activité
maisaussienpays . Leurexpériencepermetde
formaliserunplan d

'

action - le programme
Valid

'

export - pouruneentreprisedéjàfamiliarisée
avec l

'

exportmaisquisouhaite s'

y développer.
Oualorsdeformerdesprimo-exportateurs avec
unprogramme d

'

accompagnement spécifique
adapté . Lapremièredémarche étantsouventun
diagnosticpourdéfinirlesbesoins et lesactions
à mettreenplace . Audelà

,

lesCCIorganisent
également desréunions d

'

informations

thématiques surdespaysoudesprocédures et

proposentdesprogrammesplusspécialisés , parexemple
autourde la gestiondesrisquesouencorede

l

'

optimisationlogistique . Toutcelasefaiten
concertation avec lesautrespartenaires de

«

l

'

équipedeFrance
».

Denouveauxoutils
Ubifranceestunétablissementpublicdont la

missionconsiste à aiderlesentreprises ,

et

notammentlesPME
,

à l

'

international . Pourcela
,

cette
agencedisposede80bureauxprésentsdansune
soixantaine depays , quisontdesrelaisefficaces
sur

le terrain .
L

'

anpassé ,

Ubifrance a accompagné
prèsde20000entreprises françaises à l

'

export.
Ubifrancevientdelancerunnouveauservice

,

destiné à accroître
la présence desentreprises

françaises sur le web
,

dansuncadreBtoB .
«

D

'

une

manièregénérale ,

lesentreprisesfrançaises n' ont

passuffisammentdevisibilitésurInternet
,

notamment lesPME
et TPE »constateMohamed

Khodja ,

chefduservicewebmarketing d

'

Ubifrance.

C' estpour y

remédierqu' unnouveloutilde
e-business destiné à promouvoir l

'

offredes
entreprises françaisessurlesmarchésétrangers
à étémisenligneenmarsdernier . Ceportail
conçuparUbifrance

,

YouBuyFrance
,

estpensé
commeuneporte d

'

entréeuniquevers l

'

offre
deproduits et deservicesdesentreprises
de l

'

Hexagone . « Lesentreprisesétrangères à la

recherchedepartenairesoudeproduitspeuvent
s'

y

inscrireet entrerencontactavec lessociétés

françaisesprésentessurYouBuyFrance » explique
MohamedKhodja.

Unevitrinefrançaise
Leportailautoriseégalement touteunesériede
fonctionnalités intéressantes telsquedesalertes

,

desrecherches ouencoreuninterfaçage avecles
réseauxsociaux

,

sansoublier
la messagerie

intégrée .
Et çamarchepuisque ,

à peinemisenligne ,

le portailenregistredéjà30nouvellesinscriptions
quotidiennes d

'

entreprisesétrangèresintéressées

pardeséchangesavec la France . D

'

ici
fin2012

,

11000entreprisesfrançaisesdevraient
y présenter

leursproduits et activités
,

sousformesynthétique
ou d

'

unsitevitrine . Ubifrancepropose à toutes
lesentreprisesqu' elleaccompagnesur le terrain

à l

'

étrangerde s'

y

inscrire .
Il estégalement

possiblede
le fairedirectement

,

la meilleure
solutionétantdepasserparUbifrance quiaide
lesentreprises à seprésenter demanièreefficace
sur le portail . Entouscas

,

c' estunnouveloutil
mis à disposition - gratuitement oupresqueselon
lesformules - desentreprises françaises . « Nous
voulonsenfaire le portailderéférencepour les
contacts internationauxaveclesentreprises
françaises » conclutMohamedKhodja ,quisait
égalementpouvoircomptersurlesblogspays et

lesimplantations d

'

Ubifrance
à travers la planète

pourparvenir à cetobjectif.

Ilet2012
I
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Quellessontlesmissionsdeschambresde
commerce françaises à l

'

étranger ?

> Il
s' agit d

'

unréseauprésentdansbeaucoupdepays . Les

CCIFEproposentdeslistesdepartenaires commerciaux
,

des

conseilsenmatièrederéglementation locale
,

fiscale et

juridique .
D

' autrepartlesCCIFEaccueillentégalement
physiquement lesVIE et proposentde la domiciliation

d

'

entreprises .Uneautremissionestdefairevivre et animer

la
communautéfrançaisequicomprendnotamment des

expatriés implantés dans le pays ,

dans le cadredefiliales

parexemple ,

maisaussidesFrançaisquiontcrééleurs

entreprisessurplace . Toutcelacréeunréseau trèsutilepour
celuiquiveut s'

intéresser à unpays.

À qui s' adressentlesCCIFE ?

> Auxentreprises françaisesdetoutestailles
,

sans
distinction . Ellespeuvent s' appuyersuruneexpertise locale

et surunréseaudescompatriotesdéjàprésents . C' est à la

foisunconfortmoral et logistiqueainsiqu' ungainde
tempsappréciable . Leréseaupermet d

'

ouvrirtoutdesuite
lesbonnesportes . C'

estimportant ,

surtoutpourunePME
,

denepassetromper.
Depuisquelques années il

y

a
unintérêtcroissantpour

l

'

export . Nous le ressentons à
notreniveaupuisque l

' activité

Demultiplesdispositifsexistent
,

soitpour
apporterunsoutienfinancieraux investissements

,

soitpourassurer
le risque inhérent à

l

'

implantation surunmarchéinternational .
LePPE

(

Prêt

Pour l

'

Export )

d

'

Oséo a bénéficié l

'

anpassé à

1500entreprises . Cefinancement prenden
charge l

'

ensemble desdépensesengagées (

prospection ,

recrutement
, dépensesmarketing )

et

peutallerjusqu' à 150000Euro
,

avecuneduréede
remboursementde 6 ans . Oséopropose
également le contratdedéveloppement international

- pourdesopérationsplusimportantescomme
la
création d

'

unefiliale - sousforme d

'

unprêt
de40000 à 300000E

, également remboursable

ensixans . Poursapart ,

la Coface intervientpour
sécuriser la démarche à l

' international . Le
système d

'

assuranceprospectionqu' ellepropose
permetdelimiterlespertesconsécutives à un
écheccommercial . LaCofacegèreenfaittoute

Gpoin?76
1

Mai - juin - juillet2012

International : l

'

autrevoiede la croissance

Troisquestions à

Pierre-AntoineGailly
lb à

II

y

a toujoursdesopportunités à l

' international47
denos implantations à l

'

étranger
progresse régulièrement.

Desaidespour le

financement

Quellessontaujourd
' hui

lesopportunités à saisir à

l

' international ?

> Jepensequepourselancer à

l

' international
,

uneentreprisedoitavoiruneassise

financièresolide
,

et
notamment enfondspropres . Et à partirde

là

,

il
estpossible d

'

allerchercher la croissance là oùelle
setrouve . Dans le contexteactuel

,

lesprévisionsde
croissance dumarchéfrançaissontassez limitées

,

alorsque
l

'

AllemagneouencorecertainsanciensPaysde l

'

Est

offrentdesperspectivesintéressantes . Il

y

a bienentendu
desgrandspaysencroissancecomme la Chine

,

l

'

Indeou
le Brésiloù la taillemêmedesmarchésestintéressante.

Maisaudelàdecesmarchésoùlesexportateurssont
nombreux

,

il nefautpasendélaisser d

' autresquioffrent
aujourd

' huidesperspectives .
C'

estparexemple le casde
l

'

AfriqueCentrale
,

oùcertainspaysontdescroissances

annuellesde l

'

ordrede 4 à
8

WO .
Certainsdecespayssont

francophones . Bienentendu
,

il

estimportantde s' assurer

de la stabilitépolitique et de s' appuyersur la communauté

françaisedéjàprésente . ?

unegammedegarantiespubliquesbénéficiant
auxentreprisesquiexportent .

C' estparexemple
le casdudernierendate

,

l

'

assuranceprospection

premierpas(

A3P
)

. Destinée à prendreencharge
le risquecommercialdespremièresdémarches
deprospection à

l

'

étranger,

l

'

A3Ppermetaux
primo-exportateursdedémarrer à

l

' international

sansimpacterleurtrésorerie . L

'

A3Paccompagne
lesentreprisesenleurversantuneindemnité
immédiatesurlesdépenses effectuées .

Ensuite
,

et
seulementencasdesuccès

,

l

'

entreprise
rembourse Cofacesur la

base d

'

unpourcentage fixe
et prédéterminéde l

'

augmentationduchiffre
d

' affairesexport .
Il existeencore d

'

autres

dispositifscomme
le crédit d

'

impôtexportdont le

fonctionnement rappelleceluiducrédit impôt
recherche . Enfin

,

auniveaulocal
,

lesconseils

régionaux ,

maisaussicertainsconseilsgénéraux ,

proposent égalementdesaidesdont
la

nature

DOSSIER

Pierre-AntoineGAILLY

Président deLUCCIFE et

Président de la CCIdeParis
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DOSSIER

Charles-Édouard
DECAZALET

Directeurassocié
deSogedev ,

cabinet
deconseilsen
financementpublics

International :
l

'

autrevoiede la croissance

CCPourexporter il fautdetoute
manière investirpourunrésultat
qui n' estjamaisacquis d

' avance
,'

peutvarier d

'

unerégion à l

'

autre . Leslevierssont
nombreux

,

le plusdifficileétant d

'

identifier ceux

adaptésaucasdesapropreentreprise .
« Il existe

desaidessousdifférentesformes
,

et
c' esttrès

bienpuisquepourexporter,

il fautdetoute
manièreinvestirpourunrésultatqui n'

estjamais
acquis d

' avance » noteCharles-Édouard de
Cazalet

,

directeurassociédeSogedev ,

cabinet

S' organiserpourexporter
Il estimportantdesemettreenordredebataille.
En

d

'

autrestermes
,

l

'

entreprise doit
s' organiser

demanière à répondreefficacement à
sesclients

étrangers . Danscedomaine
,

l

'

administrationdes
Douanespeutêtre d

'

unbonconseil
,

d

' autant

qu' elleconnaîtévidemment lesréglementations
appliquées auxquatrecoinsde

la planète.
« Aujourd

' hui
,

l

' administration desDouanesjoue
véritablement unrôledesoutien ô la compétitivité
économique desentreprises françaises » précise
EmmanuelleGidoin

,

chefdupôleactionécono

Accélérezvotrebusiness à
l

' international
le 28juin2012sur le salonPlanètePME

(

PalaisdesCongrès ,

Paris
,

PorteMaillot
)

PquelesPMEse
développentpentà l

'

international
,

Classe
Exportencoopérationavec la

CGPME
,

a misenplaceunEspace
International trèsdynamique
sur

le SalonPlanètePME.
Cetteannée

,

l

'

espacedédié
à

[ Internationalaccueillerade
nombreuses délégationsétrangères
toutes à la recherchede
partenariats avecdesentreprises
françaises . Lepatronattunisien

,

emmenépar le ChefduGouvernement
et

le Ministrede l

'

Industrie
,

se
déplace enforce .

Il

y

a enTunisieune
grandevolontédemodernisation

et

beaucoup à faireenvuedetousles
chantiersprévus . Lesentreprises
marocainesviennentnombreuses

,

entouréesdetouslesacteurs
marocainsquigarantiront la bonne
exécution desprojetsdepartenariats.
Lanouveauté est la très
médiatique venue d

'

unedélégation
de70entrepriseschinoises
encadréesparlesautorités
duMofcom

(

Ministèredu
Commercede la République
populairedeChine

)

.
Ellesontdes

projetsdecréationdebusiness
et

ontbesoindescompétences
françaises .

Ellesrecherchent tout
particulièrementlesproduits
typiquement françaisdanstous les
domaines d

' activité.
Uneopportunité à nepasmanquer

d

'

autantquesurplace ,

lesPME
pourrontrecueillir lesconseilsde
l

'

EquipedeFrancede [ Exportquiles
aidera

à assurer l

'

efficacité des
opérations lancées

, complétéespour
ceuxquiontdesbesoinsde
recrutementparunspeed-matchingde
V.I.E

,

sur la manifestation .

?

Inscriptionssur
www.planetepme.org

deconseilsenfinancement publics . Mieuxvaut
pour l

'

entreprise êtreenbonnesantéfinancière
,

d

' autantque le retoursurinvestissement n' est

pas immédiat
. Raisondepluspourbienpréparer

sonaffaire .
« Lesentreprisesquiprennent le temps

debienétudierlesmarchés
,

de s' organiserpour
répondreauxexigencesde l

'

export et debien
choisir lesfinancementsmettenttouslesatouts
deleurcôté » poursuitCharles-Édouard de
Cazalet . Exporterestbienunestratégie à moyen

et longterme.

miquede
la directionrégionaledesDouanesde

Champagne-Ardenne . Danschaque région ,

ces
pôlesontjustementpourmission d

'

aiderles
entreprises à fluidifierleurséchangesenadoptant
lesorganisations et lesoutilslesmieuxadaptés à

leursactivités . Concrètement
,

cespôlesaccueillent
unecelluleconseilauxentreprises . Celle-ci
conseillegratuitement lesentreprisessurles
formuleslesmieuxadaptées à leursbesoins

, pour
undédouanementplussimple et plusrapide.
Certains statutsparticulierssimplifient
véritablementleséchanges . C' est

le casde l

'

OEA
( Opérateur

EconomiqueAgréé )
,

label « qualité ,

sécurité »

incomparable ,

donnantunaccèsfacilité à des
simplifications douanières . «

C' estunstatutque
l

'

entreprise peutobteniraprèsunauditeffectuépar
unservice implantéauseindupôlerégional d

'

action

économique »confirmeEmmanuelleGidoin.

Structurer l

'

entreprise
Cetauditportesurlesprocédures et l

'

organisation
misesenplaceauseinde l

'

entreprise . Il permet
souvent

à l

'

entreprisedemieuxorganisersa

stratégie à
l

'

international
,

toutenobtenant le statut
OEA ! Undoublebénéficedoncpour l

'

entreprise.
D

' autantqu' à cela s' ajouteparexemple l

'

EA
,

le

statut
d

'

ExportateurAgréé , permettant à
l

'

entreprise
d

'

attesterelle-même de l

'

originepréférentiellede
samarchandise . Enfin

,

lesDouanes françaisessont
égalementcertifiéespour la délivrance des

renseignements tarifairescontraignants . Toutesces
facilitésaccordéesauxentreprises françaises ,

dans le

cadrederelationsdeconfiance avec lesDouanes
,

permettent desécuriser
et defluidifier leséchanges

commerciaux . Deplusenplus ,

êtreOEApermet
d

'

ouvrirdesportes et d

'

avoirunargument
commercial supplémentaire à fairevaloir. Bienentendu

,

si lesactivités decontrôledemeurent - cequi
protègeaussilesentreprisesrespectantlesrègles - les
Douanesfrançaises remplissentégalementdes
missionséconomiquesauservicedenosexportations.
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DOSSIER

PatrickDELEAU
Fondateur

et PDG
:
deLegalSuite

CC
/ 1 fautavant
toutsavoirse
remettreen
questionet faire
oublier l

'

origine
géographique
duproduit

PhilippeVERBERT
,

Fondateur de "

BusinessBridge

« EnRussie
,

il faut
éviterdechanger

d

' interlocuteur

46

International : l

'

autrevoiedela croissance

Lerôleessentieldesaspectsculturels
Aprèsavoirbienpréparé le terrain

,

il fautpasser
à unephaseopérationnelle . Identifierclairement
sesciblespays ,

marchés et clientsestbien
entendu important ,

choisir le modeopératoire
adapté à chaquecas l

'

esttoutautant . Patrick
Deleau

,

fondateur et PDGdeLegalSuiteinsiste
sur

le faitquepourréussirson
internationalisation

,

« il fautavanttoutsavoirseremettre
enquestion ,

s' adapter et faireoublier l

'

origine
géographiqueduserviceouduproduitque

l

'

entreprisevacommercialiser
,

en
s' adaptantpar

exemple à la culture et à la languedupaysdans

lequelondésire s' implanter »

. Celeaderfrançais
deslogicielsjuridiques d

'

entrepriseseprésente
auxUSA

, parexemple ,

commeunéditeur
européen ,

afin d

'

êtremieuxacceptéparsesclients
et

sespartenaires .
L

'

entreprise , quiréalise21%%

desonactivité à l

'

international
,

vient d

'

ouvrir
unenouvellefilialeauxEtats-Unis

,

à Santa
Monica

,

auxportesde la SiliconValley.

Lesspécificitéslocales
Danscecontexte

,

il fautévidemment pratiquer
des languesétrangères ,

à commencerpar l

'

anglais ,

savoirrecruterdans d

' autrespays ,

sansse
tromper . Chaquepaysayantsesspécificités
culturelles influantdirectementsur l

'

organisation
économique.

« Lorsqu'uneentreprisefrançaisenouedesrelations
enRussie

,

il fautéviterdechanger d

'

interlocuteur

Desprestatairesexperts
desmarchésnationaux

Pourallerplus loin
,

lesentreprises françaises ,

et

notammentlesPME
, peuventcomptersurles

solutionsproposées pardesprestataires ,

assez
souventdedimensioninternationale

, qui
maîtrisentparfaitementlesspécificitésdechaque
marchénational

,

notammentsur lesaspects liés
auxmarketingdirect . C' estnotamment le cas
d

'

opérateurspostaux et despécialistesdu
marketingdirectcommeDHLGlobalMail

,

La
PosteGlobalMail

(

divisionCourrierInternational
deLaPostefrançaise )

,

SwissPostinternational
,

SpringGlobalMail
,

BPost
( Belgian Post

International
)

et bien
d

'

autresencore . Cesprestataires
interviennentenamont

,

dans la préparation des
opérations marketing ,

et ensuiteégalement dans
leurmiseenoeuvresur le terrain . Leur
connaissancefinedespratiques ,

voiredesus
et

coutumes
commerciauxpropres à chaquepays ,

estprécieuse.

ensuite
,

souspeinedesefermerdéfinitivement
desportes » indiquePhilippeVerbert

,

fondateur
deBusinessBridge . Dans le cadredesesactivités

,

il accompagnedessociétés françaisescherchant
à sedévelopperenRussie .

« C' estunpaysoùles
particularitésculturellessontimportantes ,

commecellequiconsiste à tenircomptede la

forteimbricationentrepolitique et économie »

,

poursuitceconseillerducommerce extérieur
quiestparailleursprésidentde la commission
internationale duMedefenChampagne- Ardenne.
Partantdeceprincipe ,

il estplussimpledesaisir
desopportunitésdanscevastepays « où il

estpossibledenouerdesrelationsdurables
avecdesentrepreneurs russescherchant à s'

internationaliser ».

Dessolutionsoriginales
Certainsproposentégalement desméthodes
originalesmaistoujoursadaptées auxspécificités
locales . Parexemple ,

InternationalBoost
,

société
d

'

accompagnement à l

'

international
,

couvre tous
lesaspectsessentielsaudéveloppement de la PME

françaisesur le marchéaméricain : ellepermetde
réduireconsidérablementlescoûtsfixesdeson

implantation ,

notammentgrâce à la mise à disposition
d

'

uneéquipe « d

' intérimmanagers »

. Lemodèlede
rémunérationestbasé

,

engrandepartie ,

surles
résultatscommerciaux obtenusauxÉtats-Unis selon

le modèleanglo-saxon des« successfees ».

Parexemple ,

le consommateurallemandpaie
généralementparvirementbancaire

,aprèsavoir
reçusafacture

,

alorsque le clientsuédoisest le

champion d

'

Europede
la vente à distance et du

e-commerce
. Desparticularitésdont il fautsavoir

tenircomptedans la manièrede s' adresser à

chaquemarché.

Toujoursdans le mêmesoucide s' adapterau
marchévisé

,

en s' appuyantsur la connaissance
desprestatairesspécialisés ,

il fautégalement
citer l

'

importancedesgestionnairesdebases
dedonnéesinternationales

,

telsqueKompass ,

ExperianouencoreAcxiom . Cesprestataires
peuventintervenirenpermettant la qualification
desfichiersparexemple ,

maisaussidans la gestion
durisqueclient à l

'

international . Unfacteurdont
il fauttenircompte ,

d

' autantqu' enFrance
,

notamment
à causedesobligationslégalesen
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DOSSIER

À
"

JacquesSEBAG

: Directeur C' nÉral

deDenyAil

48

International :

l

'

autrevoiedela croissance

Desrelais à l

'

international
Autreacteurimportantde l

'

accompagnement
desentreprisesexportatrices ,

l

'

UCCIFE
(

Union
deschambresdecommerce et d

'

industrie

françaises à l

'

étranger )

. Cetorganismereprésenteun
réseaude115CCIFEdans80pays , quiemploie
900collaborateurspermanents et regroupe près
de27000entreprisesmembres

, étrangères pour
la moitié d

'

entreelles . Parmileursdifférentes
missions

,

ellespeuventparexempleaccueillir
desVIE

(

Volontaire InternationalenEntreprises ).

Cetteformulepermetauxentreprises françaises
deconfier à unjeuneunemissionprofessionnelle

L

'

exempledeDenyAil : unestratégiepour l

'

international

DenyAllestunéditeurfrançaisdelogicielsde
sécuritéquiréaliseuntiersdesonchiffre d

' affaires
à

l

' international .Undéfirelevéquotidiennement
par l

'

entreprise françaisequidoitfaireface à une
concurrence américainetrèsprésentedans le

domainede la sécuritéapplicative .Pourtant
,

l

'

entreprisedirigéeparJacquesSebagparvient à tirer
sonépingledujeu et gagnerégulièrementde
nouveauxmarchésétrangers .

« Notre
développement à l

' internationaldécoule
d

' unestratégieque
nousavonsclairementdéfinie » explique le directeur
généraldeDenyAll . « Cettestratégie tiententrois
points : avoiruneoffretrèssolide

, proposerune
gamme suffisamment évolutivepourcouvrirunlarge
spectredebesoins

,

et enfinposséderdéjàdesolides
référencesenFrance » préciseJacquesSebag . Ces
troispointsacquis ,

l

'

entreprise s' estmiseenordre
debataillepourattaquerlesmarchésinternationaux

matièredepublication descomptesdessociétés
,

lessituationssontbienplustransparentesque
dansbonnombre d

'

autrespays à travers le globe !

Enfin
,

il estégalement possible d

'

externaliser à

l

'

international certaines fonctions . C' estparfois
mêmepréférable pourdesraisonsopérationnelles.

Lesopérateurslocaux
Cesera

, parexemple ,

le casdesopérations confiées
à descuitcenters

,

dontlesopérateurs sontsouvent

implantésdansplusieurspays . Uneformulequi
s' impose d

'

elle-même
, puisqu' il fautévidemment

descompétencesmultilingues , pourdesactions
demarketing téléphonique . Sansoublier les
problématiques liéesauxfuseaux horairesdont il

fautégalementtenircompte . Donnerune
dimension internationale à sonentreprisepasseaussi

par la priseencompte d

'

unnombre importantde
détailsqui ,

enfindecompte ,

finirontparfaire la

différence parrapport à

la concurrence.

à l

'

étrangerdurantunepériodemodulablede
6

à 24mois . MaislesCCIFEproposent également
d

' autresservices
(

voir l

' interviewde
PierreAntoine-Gailly ).

Toujoursenmatière
d

'

accompagnement ,

le

réseaudesCCEF - ConseillersduCommerce
Extérieurde la France - peutégalementêtretrès
utile . Fortde 4 300conseillersprésentsdans146
pays ,

et choisispourleurscompétences et leurs

expériences à l

'

international
,

ceréseau transmet
bénévolement cetteexpertiseauxentreprises
françaises ,

et notammentauxPME . ?

danslesmeilleuresconditions
. Côtéorganisation ,

DenyAllpossèdeunefilialeenAllemagne et travaille
dansdenombreuxpaysgrâce à despartenaires
locaux . « Notreorganisation à

l

' internationalest
adaptée à la tailledenotreactivitédanscepays
maiségalement à la phasedanslaquellenousnous
situons » poursuit-il . Parexemple ,

unpartenaire local
estunebonnesolutionpourlancersesproduitsdans
unnouveaupays . Maisquellequesoit

la
solution

,

êtreprésent à l

' internationalestunvéritable
investissement

,

tantsur
le planhumainquefinancier.

« Nousavonsdeséquipesdédiées
à

l

' international
et nousallonsformer nospartenaires à l

'

étranger »

rappelleJacquesSebag .Uneformulepayante
puisque l

' éditeurfrançaisgagneaujourd
' huides

marchésimportantsdansdespaysaussidiversque
la

Malaisie
,

la
Croatie

,

la Slovénieouencoreles
Émirats ArabesUnis .

?
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