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Moins de 100000 PME frangaises exportent. Leur petite taille est leur
principale faiblesse. Pouvoirs publics et organisations professionnelles

se mobilisent pour les aider.
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La course
a la taille est

lancée

- Trop petites, perdues dans la jungle des aides publiques, les PME ont du mal a inscrire
- la conquéte de nouveaux marchés dans leur stratégie. Le gouvernement réoriente
- son action pour les soutenir et les aider a grandir.

n salon centré sur les
= Primo-exportatewrs =
(Avenir International)
les 10 et 11 octobre d La
Défense, un village
international dans le cadre de
Planéte PME la semaine suivante 4
Paris: les initiatives se multiplient

pour convaincre les PME de partir 4
I"assaut des marchés étrangers.
Entreprises et pouvoirs publics sont
sur la méme Jongueur d'onde. « [l
faut plus de sociétés i 'internatio-
nal», martéle Jean-Frangois
Roubaud, le président de la CGPME,
D cité du gouvernement, I"objectif

est d'encayer un déficit commercial
galopant: 31,7 milliards d'euros en
2007 et 34,6 milliards en 2008 selon
le projet de loi de Finances,

Depuis le lancement du plan Cap
Export fin 2005, |'Etat ne ménage
pas ses efforts. Il a défini cing pays
cibles (Chine, Russie, Japon, Etats-

L'Allemagne, le modeéle a suivre

Plus nombreuses, plus offensives,

plus rigoureuses: c'est grice a ses PME
que I"Allemagne est depuis quatre ans
championne du monde des exporta-
tions. Prés de 70% des entreprises de 20
a 99salariés et 80% de celles de 100 &
250salariés exportent. « (e dynamisme
ne peut pas étre attribué aux aides pu-
bligues car, dans ce domaine, la Fran-
ce est bien mieux outillée», remarque
Gilles Untereiner, le délégué général de
la chambre de commerce et d'indus-
trie franco-allemande. Le dispositif se
concentre sur I'accompagnement des
entreprises sur les salons, au travers de
structures gérées conjointement par les

Linder et les chambres de commerce et
d'industrie locales. Pas d'organismes qui
se marchent sur les pieds, un objectif
clairement défini et un travail collégial ;

Des clients plus nombreux

Hombre de cllents a I'"étranger en 2006
par entreprise

MOINS DE 9 ENTRE 10 ET 49

3% ~— 30%
#< 5

SANS

REPONSE PLUS DE 50

L% 63%

SOLET Sl OSSN - T R R [ S 2T

|a stratégie est payante. Selon une
étude réalisée par Opinionway en 2007,
50% des industriels exportateurs

ont trouvé de nouveaux clients

en participant & une foire ou & un

salon & I"dtranger.

#la différence de performances entre |es
deux pays est structurelle et culturelles,
estime Gilles Untereiner, Les PME ger-
manigues sont pius grandes, plus puis-
santes mals aussl mieux organisées. El-
les commencent a vente dans les pays
proches, dans lesquels elles consolident
leur position avant de se lancer sur les
marches lointains. 5ans [amais confondre
opportunité et opportunisme...
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Moyens, Les budgets publics pour I"accompagnement sur les salons a I"étranger sont beaucoup plus faibles en France que chez nos voisins:
10 miflions d*euros, contre &0 millions en Allemagne et 76 millions en Italie.

Unis, Inde), multiplié les voyages de
prospection et mis au point de nou
velles aides comme |"extension du
crédit d'impdt export. Mais pour
I'instant rien n'y fzit! Le nombre de
PME exportatrices stagne autour de
ggooo. Pire: d’année en année, elles
sont de moins en moins nombreu
ses d se [ancer dans U'aventure pour
la premiére fois (lire page go)

DE NOMBREUX FREINS

A LEUR DEVELOPPEMENT

« Elles manquent de temps et de
compétences», estime Philippe
Garsuault, le directeur de Pramex
International, un cabinet spécialisé
dans I'accompagnement des sociétés
i I'étranger. Surtout, les handicaps
structurels restent nombreux. Le
rapport « PME et commerce exté-
rieur= du Conseil économigue et
social (CES) publié 1"été dernier
dénonce leur petite taille. Les PME
indépendantes représentent 7g9 %
des entreprises exportatrices mais
leur part, en valeur, dans le total des
exportations n'excéde pas les 15 %.

De la complexité administrative au
déficit d'innovation en passant par un
mangue de financement; plusieurs
freins nuisent a leur développement

o« Log délais de paiement plombent ia
trésorerie des entreprises francaises s,
constate Gilles Untereiner, le délégué
général de la chambre de commerce
et d'industrie franco-allemande, Elles
doivent attendre en moyenne entre
trente et soixante jours pour recouvTer
leurs créances, contre dix d trente
jours pour leurs homologues alle-
mandes.

La comparaison avec le modéte alle

mand (lire p.86) est également défa-
vorablé en matidre d'innovation. Les
dépenses consacrées & la recherche-
développement rapportées au PIB
n'atteignent que 2,14 % en France,
contre 2,5 % outre-Rhin. Et la part
des entreprises privées ne repré-
sente que 52 % de ces dépenses en
France (trés concentrées dans les
grands groupes), contre 60 % en
Allemagne.

Relancer la croissance des PME pour
stimuler les exportations ? C'est le
pari d'Hervé Novelli, le nouveau
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secrétaire d'Etat aux Entreprises et
au Commerce extérieur. Son plan
Force 5, présenté en juin dernier,
s'attaque aux différents fronts: il
vise 4 simplifier I'environnement des
PME, soutenir I'innovation, baisser
la fiscalité et Favoriser le finance-
ment, En matiére de simplification
administrative, I'Etat s'est engagé a
dématérialiser I'en- Suite page 88 »

Le déficit commercial souligne
la perte de competitivite
Evolution des échanges FabiFab y compris matériel

militaire (données estimées, (VS-00 - valeur en millions
d'euros).
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wSufte de 12 page 87 semble des procé-
dures 3 'export avant la fin 2008 4
travers un service en ligne unigue pour
saisir |'intégralité des formalités,

« La nouvelle équipe gouvernemen-
tale prend le probléme par le bon
bout mais elle doit aussi faire le
ménage dans les aides et les struc-
tures d'accompagnement i 'expart =,
plaide Marc Gillaux, le directeur de
Bretagne International, une struc-
ture d'accompagnement des PME &
I'export. Le rapprochement pro-

grammé entre I'agence Ubifrance et
les missions économiques devrait
contribuer & proposer une offre plus
adaptée aux besoins des indus-
triels.

dpErrE A AR

UNE DECISION STRATEGIQUE

« Aller 4 l'international, c'est comme
investir dans une nouvelle machine.
C'est une décision stratégique et pas
une guestion d'opportunisme lié 4
une subvention =, résume [érdme

Trignau, le responsable commercial
de Bretagne Chimie Fine, une PMI
qui réalise 5o & 6o % de son chiffre
d'affaires (2o millions d’euros) 4
I'export, Plus qu'une procédire de
labellisation, une subvention pour
former un groupement ou un crédit
d'impét export, les PMI ont besoin
de structures opérationnelles pour
les accompagner sur toute la durée
d'un projet. Dans ce domaine, les

cartes restent 4 redistribuer. &

CATHERINE MAIRET

ERAI Un partenariat efficace

L'association créée par la région Rhdne-Alpes pour aider les entreprises
locales est devenue une référence pour les professionnels de |'export.

tout juste 2o ans, ERAI
{Entreprise Rhiine-Alpes
International) fait figure
de référence en matiére
de soutien 4 'export.
Créée par la région Rhine-Alpes et
des industriels Jocaux, cette asso-
ciation loi 1ot & but non lucratif est
a le meilleur exemple que nous
ayons de collaboration public-
privé =, estime Gilles Rémy, le pré-
sident de 'Osci, le pale privé des
opérateurs spécialisés du commerce
international. Et les choses ne
devraient pas en rester la, méme si
cet £1é, le recrutement de nouveaux
commerciauy pour accroitre le chif-
fre d'affaires a fait grincer des dents
certaines CCL..
A la téte de la strueture depuis un
an, Daniel Gouffé, I'ancien patron
du laboratoire Mérial, a entamé une
petite révolution. =] inculgue une
culture d'entreprise. Nos antennes
i I'étranger doivent étre gérées
comme des filiales =, indique cet
homme 4 poigne gui a etabli un
business plan pour 2008-2010.
Soucieux d'efficacité, il prone
I'ouverture. ERAI a signé des
contrats de collaboration avec des
CCIL, des agences de développement
et d'autres régions de France. Et
méme des bangues, « Nous sommes
tous triés petits & I'international,

Frédéric Farré, le patron du cabinet TURNKEY, relaks d"ERAI
en Turquie, avec Dilek Tunt, qui ceuwre pour plusieurs PMI
rhinalpines, dont le décalletewr Pernal Emil.

nous devons étre capables de tra-
vailler ensemble. Et demain avec
d'autres régions européennes»,
asséne le président. Misant sur 'ef-
fet réseau et la dimension secto-
rielle, ERAI attend beaucoup des
pales de compétitivité.

LE MOYEN D'ETRE SUR PLACE
SANS S"IMPLANTER

A I'étranger, plutdt que d'accroitre
le nombre de ses antennes - neuf 4
ce jour (Atlanta, Barcelone, Cracovie,
Montréal, New Delhi, Shanghai,
Stuttgart, Tokyo. Turin) employant
55 collaborateurs -, ERAL 8'en remet
au privé. En Russie, aux Emirats
Arabes Unis, en Turquie, au Brésil

Bilan

i fwec BO colla-
I-II::I'.-'I etune
subvention régio—
nale de b3 mil-
lions d'euros,
ERAl a réalisé,

en Il;ulb: quel-
que 312 pres-
tations pour des

et
domidiiations.

et depuis septembre & Bangalore en
Inde, cing cabinets font office de
relais.

C'est le cas de TURNKEY on Dilek
Tunc, une franco-turque, ceuvre a
mi-temps pour Pernat Emile et 4
mi-temps pour d'autres PMI chonal-
pines. Pernat est I'un des derniers
décolleteurs de la vallée de I'Arve
d'une certaine taille {300 salariés).
Pour cette PMI familiale, exporter
demeure difficile, « 11 faut &tre sur
place pour réussir. Je 'ai vu quand
j'ai démarché la Turguie il v a dix
ans. On y va, on s'y attéle pendant
une semaine puis on réntre et on
remet la téte dans le guidon. Le pro-
bléme est qu'une implantation cofite
cher pour une PMI comme la nétre
qui ceuvre dans un secteur trés capi-
talistique. Grice 4 ERAL je réalise
un investissement modéré qui ne
met pas en péril mon entreprises,
se félicite Robert Perat, le PDG et
fils du fondateur. Aprés un an de
prospection et d"étude du marché
avec Dilek, la PMI démarre cet
automne son bureau de liaison et
devrait conclure un joint-venture
avec un industriel local au premier
trimestre 2008, Quand |'activité
aura bien démarré, Robert Pernat
envisage de recruter une personne
i temps plein. Sans doute Dilek, si
elle est disponible. & V. M.
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Comment bien démarrer
a l'etranger

Pour les pouvoirs publics, les PME représentent le seul moyen de redresser
le commerce extérieur, Mais beaucoup d'entre elles hésitent a se lancer ou le font

avec une préparation insuffisante. L'international exige de la méthode,
des moyens et de |la persévérance. Mode d'emploi.

les étai
g!fs“f-n-t-
plus tt et
26020 en
003,

BOUR(E ; UBIFRAALT

a plupart des PME exportent
opportunément, faisant des
coups sans véritable prépa-
ration ni stratégie 4 long
terme. Une tactique qui se
retourne parfois contre elles tant
I'export est un métier ol le moindre
faux pas ou imprévu peut Stre fatal,
«Je me souviens d'un fabricant de
mécanigque qui travaillait depuis
deux ans avec un Suisse rencontré
sur un salon. Un jour, ce client n'a
plus donné de nouvelles et la PMI
s'est retrouvie avee 30 9% de chiffre
d'affaires en moins. Comme elle
n'avait jamais su pourquoi elle avait
capté ce client, elle n"a jamais su
pourguoi elle Iavait perdu =, témoi-
gne Jean-Noél Potin, le dirigeant
d’EXz, une société d accompagne-
ment 4 'international. Pour pallier
ces carences, des régions, départe-
ments, CCI, voire certaines structu-
res professionnelles telles gque la
CGPME, proposent des conseils et
des formations dédiées aux diri-
geants désireux de partir 4 la
conguéte des marchés étrangers,

ETABLIR UN DIAGNOSTIC
POUR DEFINIR

UMNE STRATEGIE

La premiére étape consiste a déter-
miner si 'entreprise a les moyens
d'aller i |'international. « Nous véri-
fions i la fois ses capacités humai-
nes, financiéres, productives et ses
produits. C'est comme pour le per-
mis de conduire. On le passe et
ensuite on achéte la voiture =,

résume Pascale Mollet, la responsa-
ble du service commerce internatio=
nal i la CCI de Colmar. En Picardie,
les entreprises qui participent au
programme Cap Export de la CRCI
sont de plus parrainées par un
canseiller du commerce extérieur.
Si le diagnostic est positif, place 4 la
stratégie. Posséder un savoir-faire
ne suffit pas. L'entreprise doit prou-
ver 4 un client qui ne la connait pas,
situé i des milliers de kilométres et
dont elle ne parle pas la langue
qu'ils ont intérét 4 travailler ensem-
ble. =L'étranger a trés bien vécu
sans son produit jusqu’ici. Il faur
qu'elle le séduise et qu'elle dépense
de I'argent pour cela=, insiste Jean-
Claude Lefrére, conseiller en déve-
loppement international 4 la CCl de
Rochefort et Saintonge (Charente-
Maritime). L'exportateur doit impé-
rativement se définir une spécialité.
Aprés trois jours de formation avec
un consultant, Avyac a découvert
qu'il pouvait se positionner cormme
le spécialiste de 1'affiitage des
forets ¥, une compétence trés
recherchée dans le monde.

Pour le choix des pays cibles, les
experts recommandent de fourbir ses
armes chez nos voisins européens,
moins «chers» et plus =sdrs= A
moins d'eeuvrer sur des niches, le

primo-exportatéur risgue gros i
s'aventurer dans les pays émergents
ol tout est plus complexe. Une fois
le positionnement et les zones géo-
graphigues arrétés, 'entreprise dont
déterminer quels types de clients elle
vise : directs, distributeurs, partenai-
res industriels, agents? Ces aspects
dovent absolument étre réglés avant
d'aller sur le terrain.

Reste i caler le budget. Quels volu-
mes anticiper dans les six, douze ou
dix-huit mois? En matiére de dépen-
ses, il faut savoir que de nombreuses
gides existent via Ubifrance, |'agence
conseil pour le développement inter-
national, et les régions notamment
{=L'UN = n“3053, = Faire financer sa
démarche export =), Mais celles-ci ne
couvrent pas tout et ne sont pas éter-
nelles. Lentreprise doit garder 4 I'es-
prit que 'export a un codt. Ciuch,
une PMI de la région lilloise, spécia-
lisée dans les process de manuten-
tion, a déboursé 10000 euros en
trois ans pour suivre la formation
Cap sur I'international de la CCI
International Nord-Pas-de-Calais. Et
ce n'est qu'un début. Lancer une
activité dans un pays colte entre
4000 et 5oo0euros. Cuprofil, un
fabricant de fils de cuivre de Saint-
Fons (Rhine), consacre chaque année
40000 4 50000 EUros A 'export.

l'une des regles est de ne pas transposer
les recettes utilisées sur le marché francais.
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SE FORMER

L'une des régles fondamentales
pour réussir i I'étranger consiste 4
ne pas transposer les recettes utili-
sées sur le marché frangais. Méme
dans I'Union européenne, 4 part la
monnaie dans la gone euro, wout
est différent. Les CClet les Régions
proposent des formules pour
apprendre 4 maitriser toutes les
modalités: logistigue, délais et
moyens de paiement, risque de
change, assurances... Comme les
modules diagnostic/stratégie,
elles peuvent &tre financées via
le plan de formation. Pour initier
onze de ses salariés a l'anglais,
Ciuch a utilisé le droit individuel
i la formation. « Une fois que vous
disposez d'une stratégie claire i
I'international, vous avez de multi-
ples occasions de vous informer et
de vous former. 1l suffit de jeter
un o2il & votre courrier avant de
le mettre i la poubelle =, recom
mande Francis Ciuch, le PDG,

Suite page 91 »
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Succes, Le PDG
Frédiric Bellais
récokte les fruits du
repositionnement
de sa sociéte, 1l a
déja en commandes
fermes |"équivalent
de san chiffre
d'affaires de I'an
demier.

i AT

i
B,

Socel Visionor adapte ses structures

Le passage de relais entre le pére
et e fils, en 2000, est I'occa-
sion pour Socel Visionor

(2, millions de chiffre d*affaires
en 2006, 36salariés) de tout
remettre a plat. Pour ce spécia-
liste des bornes interactives, du
téléaffichage et des instruments
de mesure, I'objectif est clair:
realiser 10 a 15% du chiffre
d'affaires a I'export a I"horizon
2010, «Auparavant, nous
exportions occasionnellement
au Maghreb et au Japon, avec
des produits de niche a trés forte
valeur ajoutée. Depuis deux ans,
nous opérons les modifications
de structures et de produits
NECPSSAINES POUr EUVTES 8
I'international», témoigne
Frédéric Bellais, le POG, Pour se
préparer, le dirigeant de la PMI
de Tourcoing (Nord) et son direc-

teur technique ont suivi la forma-
tion Cap sur I'international de la
(0l International Mord=Pas-de-Ca-
lais. Durant neuf maois, jusqu'en
juillet dernier, ils ont travaillé avec
le cabinet MP Consultant pour
déterminer les atouts et les fai-
blesses de la société et élaborer
une stratégie export. « Mais

le travail de réflexion va bien
au-dela, L'international exige

un fort investissement si vous
voulez vraiment réussire,

précise Frédéric Bellais. Paralléle-
ment, le patron a participé a

des salons et des missions a
I'étranger. Résultat, la PMI

est sur le paint de conclure

un partenariat avec une société
algérienne pour couvrir

le marché local et avec

un industriel tchéque pour

les marchés de I'Est.
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w5uite de la page 91

MONTER UNE EQUIPE
DEDIEE

Bien qu'indispensable, I'embauche
d’'un responsahble export st un cap
difficile & passer pour une PME. Le
VIE, qui consiste A recruter un jeune
volontaire 4 l'international géré par
Ubifrance pour un codt trés réduit,
peut étre une solution. Treize régions
il ce jour financent tout ou partie des
indemnités et l'emploveur peut béné-
ficier du crédit d"impdt export.
« Beaucoup de PME domicilient leur
VIE chez leur importateur pour s'as-
surer du suivi des commandes et
booster le marketing de leur produit =,
précise Louis-Michel Morris, le direc-
teur général d'Ubifrance. Pour Phi-
léas, I"aide régionale a éé le déclen-
cheur pour embaucher un cadre
export. « La direction songeait 4 recru-
ter mais elle ne savait pas qu'elle pou-
vait &tre aidée financiérement. Je leur
ai parlé du dispositif et ils m'ont
embauchée», se souvient Catherine
Briand, Depuis, cette PMI de Roche-
fort exporte ses bateaux en Belgique,
en Espagne, en [talie et méme sur la
cfite ouest des Etats-Unis.

Une autre solution consiste i se par-
tager les services d'un VIE ou d'un
cadre au sein d'un groupement i
I'export. Ubifrance aide pour la
domiciliation et jusqu’a hauteur de
20 ooo euros. Enfin, la PME peut
choisir, comme 1'a fait Cuprofil,
d'externaliser sa prospection export.
« Cela nous permet de varier la pres-
sion de la charge de travail. Quand
la relation devient stable et fiable,
nous pouvons la gérer via internet »,
explique Pierre-Emmanuel Fanton,
le PDG de Cuprofil,

SE FAIRE ACCOMPAGNER

Tout au long de la démarche, le can-
didat a I'export a besoin d'aide. [I ne
doit pas hésiter 4 demander conseil

Team Alsace jnu"é collectif

Groupement. Depuls leur rencontre sur un pavilion
France, huit PMI fédirent leurs efforts & I'export.

Tout va pour le mieux dans le meilleur

des groupements possibles? C'est ce que
I"'on pourrait dire, pour I"heure, de Team
Alsace, Réunies depuis juln dans cette
association loi 1901, huit PMI alsaciennes
spécialisées dans I'univers de la maison
(escaliers, plafonds, cheminées et
conduits, caves a vin, articles de zinguerie,
métallerie, serrurerie...) inaugureront leur
stand commun au salon Batimat du 5 au

sur Vienne en mars, puis Riyad, Singapour,
Leipzig et Alger. «Nous allons mutualiser
nos forces et nous relayer sur les salons
afin de pouvoir tous les faire sans
pénaliser nos entreprises respectives»,
expligue Jean-Benoit Peiffer, le
responsable export de Talerie Emaillerie
Hild. Parallzlement, chague membre de
Team Alsace aura & charge d'organiser
des journées BtoB pour I'ensemble du
groupement dans le pays dans lequel il
est le mieux implanté, Uidée étant de
faire profiter de son réseau les autres
membres. Fin novembre, Buecher &Fils,
spécialisé dans la platrerie et I'isolation,
réunira pendant deux jours, dans un
hitel d'Alger, architectes, donneurs
d'ordres, promoteurs immaobiliers.
«Tous les responsables des entreprises
devraient y assister car il s'agit de contacts
hautement qualifiés», se félicite Jean-
Benoit Pfeiffer. Parmi les autres actions,
I'échange de fichiers et la réalisation

11 novembre prochain, & Paris. Cap ensuite

d'une plaguette.

aux services spécialisés de sa région,
de son département, de sa fédéra-
tion professionnelle, mais aussi de
sa CCI, structure qui tend 4 devenir
le guichet unique export auguel tout
le monde aspire. En [le-de-France,
la CCIP organise une fois par mois
« |es mercredis de |'export ». Durant
une heure, la PME s'entretient avec
des représentants de la direction
régionale du commerce extérieur, de
la Coface et d'Oséo. = L'entreprise
présente son projet et nous étudions
la maniére dont nous pourrions 1 ac-
compagner. Nous l'informons des
dispositifs d'aides financiéres =, indi-
que Bruno Candotti, le conseiller en
développement international. La
PME a intérét également A faire jouer
son réseau et  échanger. Les poles

constituer d'excellents tremplins.

« Le probléme des primo-exporta-
teurs, ¢'est leur mangue de temps.
[s ne peuvent pas tout lire. Ce qu’ils
veulent, ce sont des contactss,
observe Louis-Michel Morris. Les
salons et les missions s’y prétent.
Mais les PME frangaises négligent
souvent de soigner les contacts
générés i ces occasions. «=Elles
n'ont pas de personnel formé i la
relance et attendent que les com-
mandes tombent d'elles-mémes s,
déplore Pascale Mollet, de Ja CCI de
Colmar. La CCIP, par exemple, pro-
pose des prestations post-mission.
Autre solution: préparer les cour-
riers de retour du salon... avant le
départ & VALERIE MARCELUN
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MATIERES PREMIERES INDUSTRIELLES

0i en est-on dans le cycle ?

Comment travailler avec
les matieres premieres cheres 7

Contact : Gautier Bernard 01 56 79 & 90 ghermard @usinenouvelle. v

Maison de la Chimie, Paris

t Banking el le soubien

ederec-Fim-Les Fondeurs de France
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