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E st-il encore nécessaire 
de rappeler l’importance 
d’être présent à l’interna-

Quelques chiffres posent 
une nouvelle fois le débat. Selon une 
enquête réalisée par CCI International, 
87 % des PME / ETI françaises pré-
sentes à l’international ont recruté au 
cours des douze derniers mois. Dans 
les deux ans à venir, 60 % des PME /
ETI réalisant un chiffre d’affaires à 
l’international prévoient de l’augmen-
ter. 45 % des PME / ETI implantées 
à l’étranger pensent se développer 
davantage à l’international. Et selon 
Bpifrance, les PME exportatrices sont 

sur l’évolution de leur activité en 2017, 
avec un solde au plus haut depuis 
2011.
Toutefois, pour se lancer à l’inter-
national, il faut savoir quels leviers 
activer, s’informer sur les marchés, 

le contexte international et les parti-
cularismes régionaux, comprendre les 
mécanismes réglementaires.

Pour obtenir des réponses à ses ques-
tions, et à bien d’autres encore, pour 

sa stratégie, c’est au Kindarena de 
Rouen qu’il faudra se rendre les 4 et 5 
décembre prochain, pour les Journées 
de l’International.

Faciliter l’export

Rencontres avec des experts pays, 
échanges avec des exportateurs 
locaux, mise en avant des dispositifs 

de l’International organisées par CCI 

International Normandie sont faites 

de rencontrer les acteurs de l’export, 

apporter et comprendre leur appui à 
l’internationalisation des entreprises, 
des Experts Pays du réseau Business 
France et des CCI Françaises à l’étran-
ger ainsi que des Experts Métiers pour 
aider à valider son projet export.
L’inscription en ligne s’effectue de fa-
çon simple et rapide sur la plateforme 
mise en place par CCI International 
Normandie. On peut aussi consulter 

-
pert technique présents lors de l’évé-
nement, et solliciter vos rendez-vous 
avec les experts et de vous inscrire 
aux différents ateliers. 

Avec les Journées de l’International, le monde est à vous.

CCI INTERNATIONAL NORMANDIE 

Des journées 
pour comprendre

LES PARTENAIRES DES JDI
Business France, A4 Traduction,  
AD Normandie, Région Normandie, 
Crédit du Nord, Douanes, FIDAL, MSH, 
Société Générale, Neoma Business 
School, EEN, Humanis, La Poste,  
BPI / COFACE, CCEF, Chambre 
d’Agriculture, Air France, Intertek

les Chiffres

115 
CCI françaises à l’international 
présentes dans 85 pays

  

2016 d’une prestation de CCI 
International en France
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LES PAYS REPRÉSENTÉS AUX JDI
Algérie - Allemagne - Argentine - Australie 
Belgique - Brésil - Cameroun - Canada - Chili 
Chine - Colombie - Congo - Corée du Sud  
Côte d’Ivoire - Croatie - Égypte - Émirats arabes 
unis - Espagne - Gabon - Hongrie - Hong Kong 
Inde  Iran - Israël - Italie - Japon - Koweït 
Luxembourg - Malaisie - Maroc - Norvège  
Pays baltes - Pays-Bas - Pologne - Roumanie 
Royaume uni - Russie - Sénégal - Singapour 
Suisse - Taïwan - Tunisie - Turquie – USA (…).

www.journees-international.com
02 31 54 40 26

PROGRAMME COMPLET ET INSCRIPTIONS

LUNDI 4 DÉCEMBRE

World Café (14h / 17h30, Hall du Kindarena)
Un espace convivial dédié à 
l’échange, au partage d’expérience et 
aux conseils pratiques. Chaque heure, 

mettre en place un outil de veille 
 

les Allemands…

Dégustation de produits normands  
(17h30 / 18h30, Hall du Kindarena)
La gastronomie normande s’exporte 
dans le monde entier. En partenariat 
avec l’IRQUA Normandie, c’est 
l’occasion de découvrir certains des 
best-sellers du made in Normandy.

Grand Prix V.I.E en entreprise  
(18h15, salle de conférence)
Les V.I.E contribuent fortement  
à développer le business à 
l’international. Un grand prix sera 
décerné à une entreprise normande 

matière (lire aussi p. 16)

Conférence « 2017 : facteurs de tensions 
 et sorties de crise » (18h30 / 20h, salle  
de conférence)
L’économiste Philippe Dessertine 
livrera sa vision des enjeux 
géopolitiques actuels, entre 
changements, tensions et espoirs.

Dîner Tour du monde  
(20h15 / 22h, salon Anquetil)

MARDI 5 DÉCEMBRE

Rendez-vous BtoB (9h / 17h30 salon 
Anquetil)
• Entretiens individuels de 30 minutes

étrangers spécialement présents à 
Rouen pour évaluer le potentiel de 

spécialisés sur l’international pour 
répondre à vos questions d’ordre 
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Faire flotter 
les ambitions 
des entreprises 
normandes. 

D ans un contexte où il est 

chercher de la croissance, 
la prise de marché exté-
rieur reste essentielle », 

estime Alexandre Wahl, directeur gé-
néral d’AD Normandie. « C’est un point 
majeur de la stratégie de la Région. 
Nous accompagnons les entreprises 
dans leurs démarches à l’export, nous 
consolidons l’action de celles qui sont 
déjà présentes et surtout nous y fai-
sons accéder celles qui n’y sont pas 
encore ».
C’est le rôle d’Impulsion Export, monté 
en commun avec l’ensemble des par-
ties prenantes à l’international. « Les 
entreprises ont besoin de s’appuyer 
sur l’ensemble des compétences des 
partenaires », précise Alexandre Wahl. 
CCI International Normandie, Business 
France, Bpifrance, la Coface, le Comité 
national des conseillers au commerce 
extérieur siègent ainsi tous aux côtés 

de l’agence de développement au sein 
du Comité d’Attribution de l’aide régio-
nale Impulsion Export.

Compétitivité

« Ce dispositif a pour but de renforcer 
la compétitivité des entreprises nor-
mandes et d’assurer une lisibilité du 

Cette aide régionale vise à inciter et à 
faciliter les démarches des entreprises 
à l’international et à accompagner 
leur stratégie à long terme (sous cri-
tères d’éligibilité). Elle prend la forme 

sur deux ans glissants à compter de  
la date du dépôt du dossier à l’AD 
Normandie et correspond à 50 % des 
coûts éligibles HT.
L’entreprise doit présenter un projet 
à l’international en cohérence avec 
une stratégie, qui vise les premières 
phases de prospection sur un ou plu-

sieurs pays, à l’exclusion des pays où 
l’entreprise a un chiffre d’affaires déjà 

mise en place effective d’un réseau for-
malisé de distribution). Les dépenses 
liées à la préparation du projet, aux dé-
placements à l’international, aux frais 
de communication, au renforcement 
des compétences internes, sont prises 
en considération.
Impulsion Export a été lancé en sep-
tembre 2016. Sur ses douze premiers 
mois d’existence, 200 dossiers ont 

débloqués. « La mise en place s’est 
bien déroulée. On va continuer à aller 
de l’avant et à travailler en partenariat 
avec CCI International Normandie et 
Business France pour toucher toujours 
plus d’entreprises », prévoit Alexandre 
Wahl. 

Prise d’impulsion
Le dispositif Impulsion Export, porté par l’AD Normandie  
avec les opérateurs régionaux à l’international, contribue  
à accroître la présence des entreprises normandes dans le monde.

RÉGION

www.adnormandie.fr
CONTACT

«
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de la marque 
Normandie avait fait le plein. 

N ous avons tous les moyens 
pour faire en sorte que la  
Normandie soit une grande ré-

gion reconnue en France et à l’interna-
tional ». « L’ambition que la Normandie 
va porter dans les prochaines années 
sera de devenir une Région Monde. 
Ses horizons l’emportent naturelle-
ment au-delà des mers ». En menant 
sur les fonts baptismaux l’Agence 
d’Attractivité, Philippe Augier et Hervé 

couleurs de la marque Normandie. 
-

tager les valeurs du territoire, mieux il 
sera connu et reconnu dans le monde 
entier et plus l’excellence du territoire 
à travers ceux qui le font vivre sera 
reconnue », déclare le directeur du mu-

sée des Impressionnismes de Giverny, 
Frédéric Frank, adhérents de l’Agence 
Normande d’Attractivité.

Réseau d’ambassadeurs

de la Normandie, qui mettront leur 
passion pour la Région au service 
de sa communication, qui pourront 
diffuser la culture, le savoir-faire, les 
talents normands à l’étranger. Le direc-
teur d’Attractivité Normandie, Michaël 
Dodds s’est rendu en Corée, en Chine 
et en Australie pour poser la première 
pierre d’un réseau d’ambassadeurs à 
l’étranger.
L’international est déjà fortement pré-
sent parmi les premiers adhérents 
de l’agence. Lampe Berger produit 
5 millions de litres de parfums et 

le monde. « Normandie Attractivité est 
une association capable de représen-
ter un territoire avec des entreprises 

qui ne craignent pas d’être ouvertes 
sur le monde », souligne le président 
de l’entreprise, Richard Mamez. Autre 
spécialiste de l’export, la coopéra-
tive Isigny Sainte-Mère, qui réalise 
60 % de son chiffre dans 50 pays, 
et dont le directeur général, Daniel  
Delahaye, constate « qu’être implanté 

-
chesse du terroir, l’image positive de la  
Normandie, la proximité de la mer ».  

NORMANDIE

La Normandie dans le monde
L’attractivité normande se mesure à l’aune de l’international.

www.attractivite-normandie.fr
CONTACT

«
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6%

21%

14 %
13 % 9 %

8 %

Produits chimiques, 
parfums et cosmétiques

Produits  
pharmaceutiques 

Matériels de 
transports

Produits 
agricoles, 

sylvicoles, 
de la pêche et 

de l’agriculture 

Produits des industries 
agroalimentaires

Produits pétroliers  

région en Direct

en 
Focus

Le commerce extérieur
La Normandie est une des régions françaises les plus  
ouvertes sur le monde.

L’international en Détail

Les exportations 
normandes par 
catégories de produits

2009
2010

2011
2012

2013
2014

2015
2016

Évolution du nombre 
d’exportateurs réguliers 
(ayant exporté les 5 dernières années)

 Les principaux pays clients de la Normandie et de la France
>  Normandie

> France 2016

>  France

1.               Allemagne 9,0%

2.               Royaume-Uni 7,4%

3.               États-Unis 7,2%

4.               Belgique 7,2%

5.               Italie 6,8% 

6.               Pays-Bas 6,6%

7.               Espagne 5,1%

8.               Chine 5,0%

9.               Japon 2,5%

10.             Brésil 2,0%

1.               Allemagne 16,1%

2.               Espagne 7,5%

3.               États-Unis 7,4%

4.               Italie 7,3%

5.               Royaume-Uni 7,0% 

6.               Belgique 6,8%

7.                Pays-Bas 3,6%

8.               Chine 3,6%

9.               Suisse 3,5%

10.             Pologne 1,9%

>  Les cinq secteurs 

excédentaires  

de la France

1 . Aéronautique et spatial 

2 .    Chimie / parfums / 

       cosmétiques

3 . Agroalimentaire

4 . Pharmacie

5 . Autres matériels 

       de transport

41 Mds

d’€uros
de déficit  
commercial
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Sources /  
CCI Observatoires n°15,  
« L’activité exportatrice »,  
ministère des affaires étrangères.

Légende /  

Les régions françaises et l’export
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CorseProvence-Alpes- 
Côte d’Azur

Auvergne- 
Rhône-Alpes

Bourgogne- 
Franche-Comté

Grand Est

Ile-de-France
Hauts-de-FranceNormandie

Bretagne

Centre-Val de Loire

Pays de la Loire

Nouvelle-Aquitaine

Occitanie

3e 

7e 

3e 

> 12,9 % 

> 22 %

> 11,1 %

8e 

9e 

7e 

> 4,6% 

> 15 %

> 5,9 %

9e 

6e 

11e 

> 4,3 % 

> 25 %

> 3,1 %

2e 

1e 

4e 

> 13,5 % 

> 39 %

> 11 %

1er 

11e 

1er

> 19,1 % 

> 12 %

> 27,5 %

5e 

4e 

2e 

> 10,3 % 

> 31 %

> 11,2 %

6e 

2e 

6e 

> 7 % 

> 36 %

> 6,6 %

12e 

12e 

12e 

> 2,4 % 

> 11 %

> 2,1 %

10e 

5e 

10e 

> 4,2 % 

> 26 %

> 3,6 %

11e 

8e 

8e 

> 4,1 % 

> 17 %

> 4,4 %

7e 

10e 

9e 

> 5,1 % 

> 13 %

> 4 %

Poids de l’export

Taux d’ouverture

Poids de l’import

Rang national

13e 

13e 

13e 

> 0 % 

> 1 %

> 0,1 %

4e 

3e 

5e 

> 12,4 % 

> 34 %

> 9,2 %
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Demandez  
 

Le planning des 
missions et actions 
collectives portées  
par CCI International 
Normandie en 2018. 

CCI INTERNATIONAL NORMANDIE

Carnet de route

MOIS DATES NOM SECTEURS ET COMMENTAIRES ZONE ET PAYS

Du 9 au 12 Salon CES Las Vegas Salon international de l’électronique  
et des technologies grand public

 USA, Las Vegas

Du 15 au 18 Salon Cosmopack Salon Packaging - Industrie cosmétique 
Exposition, visite, rendez-vous BtoB

 Italie, Bologne

Du 7 au 12 Mission Egypte Jordanie Mission multisectorielle
 Egypte Ext Jordanie

Du 9 au 17 Mission Asie du Nord Mission multisectorielle + Opération 
Bonjour France Isetan Tokyo

 Corée du Sud, Japon

Du 16 au 19 Mission Sénégal Mission multisectorielle  Sénégal, Dakar

Du 14 au 18 Salon IFAT Salon international des Technologies 
environnementales

E Allemagne, Munich

Du 12 au 14 Convention  
Seanergy / ICOE

Salon sur les énergies renouvelables Cherbourg

Du 11 au 15 Salon CES Shanghai Salon international de l’électronique et 
des technologies grand public. Mission 
sectorielle numérique + Visite Salon

Chine, Shanghai

Du 24 au 28 Mission Pologne  -  
Europe de l’Est 

Mission multisectorielle Pologne - Ext  Pays 
Europe de l’Est ou Russie

Du 22 au 26 Mission Amérique  
du Nord

Mission multisectorielle  Canada, USA

Du 15 au 24 Mission Grande Chine Mission multisectorielle + Visite Foire  
de Canton

Chine, Canton, Shanghai - 
Ext Hong Kong ou Taïwan

Du 26 au 30 Mission Amérique Latine Mission multisectorielle Chili - Ext Colombie  
ou Argentine

nc Mission Iran Mission multisectorielle Iran, Téhéran

nc Mission Australie Mission multisectorielle Australie

P R O G R A M M E  P R É V I S I O N N E L  2 0 1 8
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Le « Parcours International » porté 
par CCI International Normandie 
permet aux TPE, PME ou ETI de 

de nos partenaires, mise en rela-
tion à l’étranger et suivi après vos 
déplacements.
Il met en œuvre plusieurs formes 
de dispositifs d’accompagne-

lieux du potentiel à l’export), l’ob-
jectif marché (ciblage des mar-

d’actions et du budget export), 
ateliers business (mise à jour de 
vos connaissances sur l’environ-
nement international). Des entre-
tiens individuels et un partage 
d’informations via une plateforme 
collaborative complètent l’action, 
ainsi que la mise à disposition 
d’une hotline internationale, ser-
vice de veille et d’information pour 
tout savoir sur les contraintes 
administratives, réglementaires, 
légales des différents pays.

Hotline

En suivant ce parcours, les entre-
prises pourront avoir tous les 
atouts en main pour accroître leur 
chiffre d’affaires en se dévelop-

pant à l’international en évitant les 
écueils, toujours nombreux, qui 
pourraient fragiliser l’entreprise. 
L’international ne s’improvise pas, 
tant sur les aspects techniques, 

-

des conseils des experts de CCI 
International Normandie.
Pour compléter le Parcours Inter-
national, plusieurs autres actions 
sont accessibles aux entreprises 
désirant se développer à l’export. 
Les 90 Minutes, qui permettent de 
faire un point sur des thématiques 
précises (la protection sociale de 
vos employés en mission à l’étran-
ger, les moyens de paiement…), 
les rencontres experts (des entre-

avec des spécialistes), un sou-
tien aux formalités (via une pla-
teforme de gestion électronique), 
les actions collectives (missions 
de prospection, salons, conven-
tions d’affaires) ou encore les 
clubs pays (lieu de partage autour 
de thématiques liées à une zone 

Maghreb, Asie…) 

christine.stalin@normandie.cci.fr
CONTACT

Une méthodologie sur mesure pour 
atteindre ses objectifs à l’international.

CCI INTERNATIONAL NORMANDIE

À la conquête des marchés

À savoir
Tarifs du Parcours International : 
année. 
Intervenants : Conseillers en développement à l’international CCI, experts 
pays, partenaires.
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L ’aéronautique et le spatial 
se portent très bien, avec 
des perspectives de crois-
sance unanimement recon-
nues comme très positives. 

« Les marchés sont porteurs, mais la 
concurrence est intense. Il faut être 
vigilant, à l’affût d’opportunités. L’inter-
national est un incontestable vecteur 
de développement », analyse Fabienne 

Normandie AeroEspace (NAE).

à ces questions. Elle a lancé son club 
export voilà quatre ans. L’idée était 

à l’international ce qui marchait par-

faitement au niveau français depuis 

réseau pertinent. Il est réservé à ceux 
ont déjà une activité solide à l’export 
ou alors qui ont mis en place une stra-
tégie dotée de moyens, le tout accom-
pagné de la signature d’un accord de 

La dizaine d’entreprises membres du 
club se réunit quatre fois par an, pour 
un moment d’échange sur les actuali-
tés, et pour préparer les événements 
à venir. À l’agenda du dernier ren-
dez-vous, les premiers regards vers 
le salon de Farnborough, les ultimes 
réglages d’une importante convention 

d’affaires à Turin, où 6 entreprises NAE 
seront présentes. On vote aussi sur 
les pays cibles, les priorités des pro-
chains mois. « Au-delà de ces recueils 
d’informations, l’effet club va plus loin. 
Une société qui possède un contact 

Cotation IRL

Si le club représente une solide avan-

C’est le sens de la démarche « Cap  
International 2020 », bâtie avec CCI 
International Normandie. NAE s’est 
lancée dans une cartographie de la 

Quand on est tourné vers le ciel, vers l’espace,  
on regarde naturellement hors des frontières.

FILIÈRE

NAE pousse les turbines

Le savoir-faire des membres 
de NAE trouve des débouchés 

naturels à l’export. 
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situation de ses 80 PME / ETI vis-à-
vis de l’international. Leur engagement 
est passé au crible de critères précis et 
variés, la stratégie, le système interne, 
l’expérience, la dimension internatio-
nale. Sont évaluées, entre autres, la 

-
cière, la capacité d’innovation, la maî-
trise de l’anglais, la présence d’un site 
internet bilingue, le réseau commer-
cial, etc.
Sera établie ensuite une cotation, 
le IRL, pour International Readiness 
Level, clin d’œil au TRL (Technology 
readiness level, terme très utilisé en 

-
rité technique d’une entreprise). Les 
entreprises seront classées selon une 
échelle de 0 à 4. Pour celles regroupées 
dans la catégorie 0 et 1, il leur sera pro-
posé de suivre le « parcours internatio-
nal » de CCI International Normandie, 
accompagnement individuel à la carte 
pour partir à la conquête des marchés. 
Les IRL2, seront soutenus par un par-
tenaire pour passer à une démarche 

de l’intervention d’experts pour intensi-

« La démarche porte sur nos quatre 

-
tion et la communication », complète 
Fabienne Folliot. Dans ce contexte, de 
multiples actions pourront être enga-
gées, d’une présence accrue auprès de 
l’Europe (notamment pour l’obtention 

-
sation de pitch en anglais, des relations 
presse au dépôt de projets innovants… 

« NAE apporte sa valeur ajoutée, qui 
passe par un accès facilité aux entités 
internationales, aux grands industriels 
normands, aux acteurs institutionnels 
ou encore à l’EACP, le rassemblement 
de 42 clusters aéronautiques euro-
péens », ajoute Fabienne Folliot.
NAE greffe à cette prestation en cours 
d’élaboration une cartographie très 
complète, à destination des membres 
du club export, qui recense l’ensemble 
des entités aéronautiques dans le 
monde, avec de très nombreuses 
informations pratiques et techniques, 
un outil idéal pour faciliter les prospec-
tions.
Fortes de ce soutien, et de leurs qua-
lités intrinsèques, les entreprises du 
club export engrangent les résul-
tats. Volum-E a signé avec les Belges  

de Safran Aero Boosters, Ressorts 
Masselin avec les Italiens de Magna-
ghi, Dedienne avec Zodiac UK. Elivia 
a paraphé un contrat-cadre avec les  
Allemands de Hensoldt. Les Filtres 
Guérin ouvrent des bureaux commer-
ciaux au Chili et en Inde. Factem a été 
sélectionné pour participer à un pro-
gramme de British Aerospace, com-
mence à travailler en Russie et mène 
des démarches prometteuses en Inde 
et en Iran. Pour être plus parlante en-
core, Fabienne Folliot fait remarquer 
que si les PME / ETI aéronautiques 
ont vu leur chiffre d’affaires croître de 
6 % et leurs effectifs de 4 % l’an passé, 

performances de +10 % et +8 %. 

www.nae.fr
CONTACT

 Cap International 2020,  
un programme pour permettre 

d’améliorer leur compétitivité 
internationale.
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: La Pologne est un 

pays dont les résultats économiques 

positifs attirent l’attention. 

Est-ce le bon moment pour les 

Michel Lodolo : La Pologne est en effet 
en croissance depuis dix ans. Même au 

-
formances étaient positives. On table 
pour 2017 sur 3,5 % de croissance. Ces 
chiffres s’expliquent par l’afflux mas-
sif de fonds européens, d’un montant 
de 82 milliards d’euros injectés dans 
l’économie sur la période 2008-2020, 

politique agricole. Ces fonds ont atti-
ré les investissements étrangers, de 
l’ordre de 170 milliards depuis 15 ans. 
La France est d’ailleurs le deuxième 
pays investisseur, derrière l’Allemagne. 

Le taux de chômage est passé en trois 
ans de 10 % à 5 % et on parle de plein-
emploi dans les grandes capitales 
régionales, avec les augmentations 
de salaire qui l’accompagnent, créant 
un appel d’air en terme de consomma-

personnes. Économiquement, les feux 
sont au vert.

fondamentaux à connaître pour 

M.L : La Pologne attire les entreprises 
du monde entier, donc la concurrence 
est sévère, sans négliger celle des en-
treprises polonaises, d’un excellent ni-

bonne réputation, elle peut s’appuyer 
sur de solides têtes de pont, puisque 

le Chiffre

300
Business France 
accompagne près de  
300 entreprises chaque 
année en Pologne, pour 
vendre leurs produits ou 
pour s’implanter. 50 % de 
celles-ci signent un contrat 
dans les 6 à 18 mois.

Varsovie (ci-dessus), Gdansk (à g.), 
Cracovie (à d.), villes en pleine croissance 

qui témoignent du dynamisme 
économique de la Pologne.
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POLOGNE

Une croissance à saisir
La Pologne est un des bons élèves économiques de l’Europe. 
Très logiquement, les entreprises françaises peuvent se 
tourner vers ce marché porteur dont Michel Lodolo, directeur 

toutes les entreprises du CAC 40 sont 
présentes, et qu’elles ont amené avec 
elles des PME/ETI qui se sont ensuite 
implantées sur place. Nous sommes 
sur un marché européen, sans barrière 

au niveau des normes, et avec des 
gens qui sont de très bons payeurs. 

On peut facilement et rapidement s’y 
rendre. Toutefois, le marché polonais 
s’adresse plutôt à des entreprises ma-
tures quant à l’exportation. La maîtrise 
de l’anglais est indispensable.

M.L : Il existe un réel besoin en ma-
tière d’innovation, en raison d’une 

(les Polonais sont très connectés), 
l’industrie aéronautique (un des pôles 
de compétitivité polonaise les plus 

-
canique de précision, l’agroalimentaire 
(les produits gourmets sont recher-
chés) les cosmétiques ou les com-
pléments alimentaires naturels, bio… 
Comme souvent, c’est le ratio innova-
tion / qualité / prix qui fait la différence.

attitudes à connaître pour bien 

M.L : Les Polonais sont très pragma-
tiques, et attendent le même compor-
tement en retour. Ils répondent rapi-
dement, et donc veulent obtenir des 

réponses rapides. Par exemple, il faut 
venir avec un prix le jour de la discus-
sion. Il faut aussi savoir qu’on trouve 
beaucoup de femmes à des postes de 
responsabilité. Dans une réunion, on a 
souvent face à soi un homme et une 
femme, et c’est celle-ci qui est déci-
sionnaire. C’est un élément à prendre 
en compte.  

À savoir
Un fait français ?  

Michel Lodolo. « Ils connaissent mieux l’histoire 
de France que bien des Français ». Et parmi  
le roman national, deux personnages sont 

Gaulle. Le général Dombrowski, qui a servi  
dans l’armée de l’empereur, est cité dans l’hymne 
polonais. Et on trouve une statue du fondateur de 
la Ve République sur la grande place de Varsovie…
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I (Volontariat International en Entre-
prise) ou une société ayant utilisé 
ce service pour n’en entendre que 

de 18 à 28 ans (l’âge moyen est 26 ans) 
une mission professionnelle à l’étranger 
pouvant durer de 6 à 24 mois s’avère 
une expérience très enrichissante pour 
les deux parties, « un beau dispositif 
professionnel et humain », constate 
Pierre Ramirez, délégué régional de  
Business France et lui-même ancien 
V.I.E.
Le succès de la formule s’exprime 

compte la plateforme Civiweb. L’offre 
dépasse la demande, puisqu’on re-

-

Normandie, 105 V.I.E sont en cours 

Ils sont répartis dans 33 pays, dont le 
Royaume-Uni, les USA, l’Allemagne,  
la Chine et le Maroc pour les plus  
réclamés.

Le dispositif, qui existe depuis 2001, 
-

ness France, intermédiaire facilitateur, 
assure la gestion administrative et 
juridique du contrat pour l’entreprise, 
donne l’agrément et peut faciliter le re-
crutement d’un(e) candidat(e) si besoin. 

s’agisse de renforcer une présence, 
trouver de nouveaux débouchés, étu-
dier les opportunités d’un marché…
« Le V.I.E permet de compter sur des 
jeunes qualifiés, qui maîtrisent la 
langue, qui sont opérationnels et moti-
vés », résume Pierre Ramirez. « De plus 
en plus d’entreprises comprennent l’in-
térêt d’avoir une personne quotidienne-
ment sur place. Cela permet de générer 
du chiffre d’affaires ».

Il convient d’appliquer quelques re-
cettes indispensables pour que l’essai 
soit transformé. Avant le départ, il faut 
former le jeune. Qu’il s’imprègne du 

fonctionnement, des valeurs, des objec-
tifs de l’entreprise. Qu’il en devienne un 
membre à part entière (et d’ailleurs, cela 
sera très souvent le cas par la suite, 

-
poser une offre d’emploi). Brique sup-
plémentaire à la préparation, Business 

lui expose ses droits et ses devoirs, le 
sensibilise à des problématiques clés 
comme l’intelligence économique.
Une fois sur place, pas question de le 
laisser seul dans la nature. La mission 
doit être suivie, les reportings réguliers, 
un tuteur doit être désigné. Le dirigeant 
peut se déplacer, ou le jeune revenir de 
temps à autre pour faire le point. Et bien 
sûr, une structure d’accueil est néces-
saire. Elle peut se situer dans les locaux 
de Business France. Dans tous les cas, 
le projet doit être structuré et réfléchi. 
Une fois cela posé, il faut bien com-
prendre que le V.I.E n’est pas la panacée, 
qu’il n’apportera pas forcément toutes 

Le Volontariat International en Entreprise est une expérience  
professionnelle et humaine de tout premier ordre.

JEUNES

Une expérience de V.I.E

Le club V.I.E Normandie.

À savoir
Créé bénévolement en mars dernier par 

le Club V.I.E Normandie anime le réseau 
des anciens volontaires internationaux, 
qu’ils soient anciens Coopérants du 
service national en entreprise (C.S.N.E), 
Volontaires du service national (V.S.N), 
Volontaires internationaux en entreprise 
(V.I.E) ou en administration (V.I.A). 
Le Club V.I.E national a été créé en 2006 
pour répondre à une demande  
de suivi post-volontariat et favoriser  
le parrainage entre anciens volontaires 
et jeunes en instance de départ.  
Il  compte 12 000 membres répartis 
dans 47 pays et 11 antennes régionales. 
L’antenne normande, la plus récente, 
fédère  déjà plus de 50 membres réunis 
autour d’événements networking et 
accélérateurs de carrière organisés 
alternativement à Rouen et à Caen.
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les solutions. Mais en cadrant précisé-
ment la mission, les chances d’obtenir 
de bonnes réponses sont assez fortes.

La Région Normandie s’implique forte-
ment dans le développement du V.I.E. 
Après avoir discuté en visioconférence au 
printemps dernier avec 7 V.I.E en poste, 
depuis Kingston ou New York,  Londres 

-
portance qu’accorde le Conseil régional 
à ce dispositif conçu comme une solu-
tion RH gagnant-gagnant pour le jeune 
et le développement de l’entreprise. La 
Région prend actuellement en charge, 
sous réserve de critères d’éligibilité, 50 % 
du montant de l’indemnité mensuelle for-
faitaire versée au volontaire dans le cadre 
d’un 1er contrat et ce, pour une PME. Le 

taux d’intervention régional passe à 25% 
en cas de prolongement du contrat, ou 
d’affectation d’un V.I.E supplémentaire. 
En 2017, près de 500 000 euros de sub-
ventions sont mobilisés par la Région à 
cet effet. L’objectif de la Région est de 
doubler l’enveloppe allouée au V.I.E dans 
les deux prochaines années. Lors des pro-
chaines « Journées de l’International », un 
Grand Prix V.I.E Entreprise sera décerné à 
une société ayant affecté un(e) V.I.E qui a 

-
ment international de son activité. 

ROUEN Normandie Distribution
Rue de la Grande-Épine - Z.I.
76805 St-Étienne-du-Rouvray

Tél. 02 35 02 79 50

LE HAVRE Sovis
273, Bd Jules Durand

76600 Le Havre
Tél. 02 35 25 25 74

CAEN Martenat
1, Rue des Coursons - Z.A. Cagny

14630 Cagny
Tél. 02 31 23 45 80

SAINT-LÔ Martenat
2, Route de Bayeux

50680 St-André-de-l’Épine
Tél. 02 33 57 96 81

PONT-L’ÉVÊQUE Martenat
Zone artisanale De Launay

14130 Pont-L’Évêque
Tél. 02 31 65 66 35

Pierre Ramirez
Délégué régional de Business France en 
Normandie
pierre.ramirez@businessfrance.fr
www.civiweb.com
Romain Maugrain et Pierre Ramirez
normandie@clubvie.fr

CONTACTS

responsabilité »
Témoignage d’un V.I.E sur son 

« Cela m’a apporté 
de l’autonomie et de la prise d’initiative. 
Je savais que la PME pour laquelle 
j’étais missionné comptait sur moi 
pour développer des parts de marché  

 

c’est très motivant. Le V.I.E a été une 
expérience forte, on gagne en maturité, 
on est amenés à prendre des décisions. 
C’est important aussi de ne pas se 
sentir seul dans la vie quotidienne, 
pour cela le soutien du bureau  
de Business France et des services  
de l’Ambassade compte beaucoup ».
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et 2016, un petit livre présentant « 20 parcours normands »,  
des portraits d’entrepreneurs sans frontières, qui évoquaient 
leur expérience et donnaient quelques bons conseils. 

 MICKAËL HURONL    
Axeos

« L’histoire s’écrit 

ailleurs. Ce n’est 

pas en restant  

chez nous qu’on  

avance ».

 ÉTIENNE MULLIE  Trace Software

« Dans nos secteurs, tout le monde va à l’international. 

On se retrouve face à des rivaux de haut niveau, 

cela pousse à l’excellence ». 

 VÉRONIQUE PÉCHERAUX  BS Coatings

« Je me déplace régulièrement. C’est important d’être 

présent physiquement ».

 DELPHINE ORÉALL  
Laudescher 

Industrie

« Il faut 

comprendre 

leur façon de 

travailler, leurs 

attentes, leurs 

préférences ».

Paroles d’exportateurs
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 RENAUD PATALOWSKI  Marigaux

« Il faut être humble, ne pas arriver en conquérant 

tout en sachant marquer son territoire ».

 XAVIER SAVIN  Visionic

« L’international entraîne une transformation 

complète de l’image de marque ».

 NICOLAS VOIRIOT  Jacques Dubois

« Nous avons la chance de pouvoir compter en 

Normandie sur des gens réactifs, compétents, 

rapides, connaissant l’entreprise. On ne peut pas 

 LUC CHAVANY  
Travyl

« Je fais partie des 

gens qui pensent 

que le continent 

africain représente 

une chance pour la 

France ».  

 PHILIPPE COHU  
Soparco

« L’export demande 

des efforts 

importants. C’est 

lourd, mais c’est 

passionnant et 

surtout nécessaire 

pour se développer ».  
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D ielen est dans l’air du temps. 
En élaborant depuis bientôt 

alimentaires à partir d’actifs 
d’origine marine, l’entreprise s’inscrit 
dans ce mouvement vers la santé 
naturelle sans effets secondaires qui 
touche de plus en plus de Français. 
Les produits de Dielen concernent plu-

sieurs pathologies (cardiovasculaire, 
cholestérol, stress, articulations, etc.) 
et ses principes ont été testés avec des 
partenaires prestigieux du monde de la 
santé ou de la recherche (CNRS, INRA, 
université de Caen).  La croissance est 
régulièrement de 20 à 30 % depuis plu-

-
turés pour l’absorber », déclare Paul 

TOURLAVILLE 

La santé au naturel
Les produits de santé naturels de Dielen 
trouvent leur clientèle partout dans le monde. 

AU SOMMAIRE

20  Dielen
22  SIMOP
23  Heatself
24  Malkyrs
25  Caillebotis diamond
26  SIA
27  Karver
28  Patrelle
29  Doz de Dauzanges
30  Oril Industrie
31  Dehondt Technologies
32  Val Laquage
33  Keyveo
34  VisioGreen
35  Wisper
36  EDNormandy
37  INBP
38  Equip’Horse

L’international est un chemin que de plus 
en plus d’entrepreneurs normands empruntent.

 Ils le font avec un subtil mélange d’ambition et de prudence, 
d’enthousiasme et de contrôle, de sérénité et de modestie. 

et  de leurs équipes. Portraits de ces dirigeants qui osent porter 
leur entreprise partout dans le monde.  

Ils osent
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Violette, directeur de Dielen, qui voit 
dans l’international « un accélérateur » 
de cette évolution positive. 
C’est par le grand export que Dielen 
s’est attaqué au monde en allant, avec 
succès, à la conquête de Hong Kong 
et du Japon, pays très ouverts aux 
produits de santé naturels. D’autres 

la Turquie, où Ostéocalm (articulations 
et cartilage) est en passe de devenir 
le leader du marché, le Liban, avec 
une croissance annuelle de 200 %, le  
Maroc, où les ventes devraient démar-
rer début 2018. Dielen fonde de solides 

espoirs sur l’Iran, après avoir participé 
à une mission dirigée par Hervé Morin. 

proposé d’y participer. J’étais un 
peu dubitatif au début, puis j’ai pris 
conscience du potentiel économique 
que représente ce pays. Nous avons 
décidé de tenter le coup », raconte Paul 

fait d’être en délégation donne un dyna-
misme. Et puis Hervé Morin ouvre des 
portes. Par exemple, nous avons pu 
inviter des partenaires à une réception 
à l’Ambassade. C’est toujours un bon 
coup en termes d’image », poursuit le 

dirigeant qui souligne «  la très bonne 
articulation entre L’AD Normandie, CCI 
et Business France. Tout cela est très 

Accélérateur de croissance

Paul Violette a procédé en Iran comme 
-

buteurs. Le « casting » iranien est en 

pour sélectionner les derniers candi-
dats. C’est important d’être présent, de 
montrer qu’on a une vraie volonté de 
construire sur du long terme en appor-
tant tout le support nécessaire. Il faut 
aussi savoir être patient, les enregistre-
ments réglementaires pouvant s’avérer 
très longs. Dans le cas de l’Iran, il s’agit 

halal. 
L’international représente 25 % de l’acti-
vité de Dielen. L’objectif est de passer 
à 50 %, en s’implantant donc dans 
d’autres pays, en Europe (Russie, Italie, 
Benelux…) et en testant de nouvelles 
opportunités, notamment avec la par-
ticipation à une mission collective en 
péninsule arabique. Et comme toujours, 
l’international s’accompagne d’innova-
tion. Dielen a mis en place une road 

matière de R&D. Avec le soutien de la 
CCI, de l’AD Normandie, de Bpifrance, 
des services de l’État et de l’université 
de Caen, il est prévu de développer  
des nouveaux actifs ciblant la ges-
tion du stress et les problématiques   
ostéoarticulaires. 

www.dielen.fr
CONTACT

 Une vraie volonté 

de construire sur  

du long terme. 

Paul Violette 
fonde de solides 
espoirs sur l’Iran.

©
 T

ho
m

as
 J

ou
an

ne
au



22 Spécial INTERNATIONAL

L e traitement sanitaire des eaux 
-

nées, dans toutes les régions 
du monde, une problématique 

majeure, aux conséquences sanitaires 
multiples. Simop se positionne sur ce 
créneau depuis plus de quarante ans, 
développant ses propres solutions 
techniques, de la fosse septique de 
base jusqu’aux installations complexes.
Simop a très rapidement misé sur 
l’export, d’abord en Europe, où elle 
compte notamment deux usines, en 
Slovaquie et en Espagne, puis dans le 
bassin méditerranéen.

Le responsable export, Yves Leconte,  
arpente l’Afrique et le Moyen-Orient 
depuis une vingtaine d’années. Cela lui 
a permis de constituer un bien essentiel 
à toute volonté d’implantation sur place, 
un réseau. On ne travaille pas à l’inter-
national uniquement par mail. « Il faut 

cela se fait sur le terrain », explique-t-il. 
Les relations humaines peuvent donner 
un coup d’avance, et face à une concur-

rence internationale d’une grande vi-
gueur, c’est important. C’est pour cela 
que Yves Leconte aime faire venir ses 
clients sur place, leur montrer les instal-
lations de l’usine de Montebourg, et leur 
faire découvrir les charmes de la région.

Apprendre le temps

Ce n’est pas en solitaire qu’il aborde sa 
présence à l’export. Accompagner des 
sociétés françaises ou élaborer des 
partenariats sur place permet de mieux 
réussir son implantation. « C’est com-
plexe, car ce qui vaut dans un endroit ne 
marche plus dans un autre. On est sur 
de la solution adaptée, avec de l’assis-
tance technique », remarque-t-il. Simop 
travaille avec des porteurs de projets 
privés (par exemple des promoteurs 
immobiliers), ou des institutionnels. 
Les microstations constituent un pro-
duit phare, mais il arrive parfois d’être 
mobilisé sur des chantiers immenses, 
comme les aéroports. Le bureau 
d’études est souvent mis à contribution 
pour cela. Et une innovation comme le 

coquilles de noisettes) suscite un inté-
rêt considérable. « Je vends au Bénin, 

Leconte, qui, sur une place générale, 
espère voir aboutir « de très gros pro-
jets qui pourraient changer la face de 
l’entreprise ».
Quand Simop s’appuie sur des par-
tenaires pour l’export, les équipes de 
CCI International Normandie en font 

faire. Ensemble, nous construisons 
des programmes, nous participons à 
des salons. Ils sont très actifs, ce sont 

reconnaît Yves Leconte, qui salue aus-
si l’activité de l’AD Normandie (« une 
impulsion essentielle »), de Business 
France et des réseaux diplomatiques 
français, très présents auprès des  
entreprises. 

www.simop.fr
CONTACT

En Afrique et au Moyen-Orient, Simop apporte 

le traitement des eaux usées.

SAINTE-MÈRE-EGLISE

Jusqu’à plus soif

 Il faut établir  

Yves Leconte, 
habitué des terres 
africaines. 
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C ’est en remportant un appel 
d’offres que Philippe Paul 
Bert, PDG de Heatself, a eu 
son premier contact à l’inter-

national. Peu de temps après ce suc-
cès, son téléphone a sonné. Au bout 
du fil, son concurrent malheureux, 
une entreprise allemande, qui voulait 
en savoir un peu plus sur ce « petit » 
Français. Le courant est passé entre 
les deux hommes, et Philippe Paul Bert 
a invité son homologue à venir le ren-

-
cussions, le sujet de l’international est 
apparu. « Je lui ai demandé pourquoi il 

représente 1 % de la population mon-

Donc, il faut penser hors de ses fron-

rigoureux dans sa démarche ».

Réfléchissant plus tard à cet échange, 
Philippe Paul Bert s’est dit qu’il avait les 
moyens de tenter sa chance. Heatself 
s’est structuré, recrutant pour ajouter 
une force commerciale à la R&D autour 
des polymères conducteurs d’électricité 
autorégulants, reconnus par de grands 
noms de l’industrie aéronautique, spa-
tiale ou ferroviaire. 

Tout paramétrer

L’esprit scientifique du dirigeant l’a 
conduit à construire minutieusement 
son approche internationale, en s’ap-

puyant sur l’accompagnement de CCI 
International Normandie. Pas question 

-
gé avec eux, ce sont des interlocuteurs 
de grande qualité. Il est essentiel de bien 
s’entourer, car il faut penser à toutes 
sortes de choses comme les réglemen-
tations locales, la logistique, les bons 
produits à choisir, les questions géopo-
litiques… ».

Il a décidé de ne pas ouvrir l’entièreté 
de son catalogue à l’export, mais plu-
tôt de se focaliser sur des offres en 
matière de protection des bâtiments 
contre le gel. Très logiquement, c’est 
vers la Russie qu’il s’est tourné (tout en 
pensant aussi aux pays scandinaves, 
à l’Europe orientale et centrale et au 
Canada). « Je suis allé en Russie, avec 
des rendez-vous préprogrammés par 

la CCI et Business France. C’était très 
bien construit et ce fut très riche en 
enseignements ». Une rencontre avec 
des représentants de l’Ambassade de 

a notamment compris l’importance 
-

teurs. Pour les sélectionner, il a monté 
une grille de questionnement avec CCI 
International Normandie.

Des premières discussions avec des 
Russes pourraient bientôt aboutir. « Il 
faut tout paramétrer, connaître les pro-
cédures, prendre le temps de bien lire 
les contrats, penser à la logistique ». Et 
surtout, « ne jamais hésiter à se faire 
conseiller ». 

SAINT-SAËNS

L’importance de la rigueur
Heatself s’est emparé de la question internationale dans une approche 

www.heatself.com
CONTACT

 Il est essentiel  

de bien s’entourer. 

Philippe Paul Bert  
se tourne vers les pays  
de l’est européen. 
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C e n’est pas à ceux qui ont don-
né naissance à Alven, le sei-
gneur-mage d’un archipel si-
tué loin dans le sud-ouest que 

l’international va faire peur. Les concep-
teurs du jeu « les arènes de l’éternité », 
les fondateurs de Malkyrs (jeu de cartes 
en ligne, basé sur les codes et univers 
de la Fantasy) ont passé avec succès 
les phases bêta fermées et ouvertes, 
ont séduit gamers, collectionneurs et 
boutiques spécialisées, et s’apprêtent 

commercialisation de leur création. 

Vaudandaine, Business Developper. 
Malkyrs est prêt à faire son entrée sur 
la scène des indépendants du jeu vidéo, 
et comme les fans se recrutent partout 
dans le monde occidental, à franchir du 
même coup les frontières.

Ils l’ont déjà fait en investissant les 
conventions, où se pressent des 
joueurs avides de nouveautés et de 
découvertes. Ils sillonnent la France, et 
aussi les gros salons allemands. Et leur 
originalité attire l’attention. Des cartes 
connectées, cela ne se faisait pas avant 
eux. Un jeu en duel, rapide, intense, cela 
change des interminables scénarios. 

Malkyrs s’appuiera aussi sur des 
agences qui connaissent le milieu, les 
relais d’influence, les relations presse 
et a renforcé sa propre équipe de com-
merciaux. L’Europe est donc inscrite 

dans le paysage de Malkyrs. Comme 

Sortir de la masse

À l’image d’Enarion, architecte du plus 
grand territoire habité du monde connu, 
ils ne refrènent pas leurs ambitions, 
et lorgnent, avec prudence toutefois, 
de l’autre côté de l’Atlantique. « Aux 

constate Paul Vaudandaine, qui a flairé 
le marché américain dans un séjour 
québécois, province très avancée 
dans le gaming. Du côté de l’Orient, 
les choses sont différentes, il faudrait 
modifier les directions artistiques et 
visuelles pour s’adapter aux goûts des 
joueurs.

Dans sa stratégie, Malkyrs peut sor-
tir une carte secrète, l’intérêt que le 
géant Nintendo porte à son jeu, dont 
la conception technique matche par-

en est aux premiers échanges. Mais 
ce sont eux qui nous ont contactés ». 

beaucoup échangé autour de problé-
matiques administratives, réglemen-
taires. Chaque fois qu’on a besoin d’eux, 
ils répondent présents ».
Avec de tels soutiens, Malkyrs n’aura 
sûrement pas besoin que Narkalor la 
profanatrice le fasse revenir d’entre les 
morts. 

CAEN

Jeux sans frontière
Jeu vidéo innovant dans l’univers de la Fantasy, 
Malkyrs séduit les gamers partout dans le monde.

www.malkyrs.com
CONTACT

 Nous sommes trop  

à l’étroit en France. 

Des cartes qui projettent 
dans un univers magique. 
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U sine unique en France, spé-
cialiste des fabrications sur 
mesure, Caillebotis diamond 
(filiale du groupe allemand 

Lichtgitter) est la référence des solu-
tions caillebotis pour l’industrie, le BTP, 
et l’architecture, les habillages façades 
et toitures, les intérieurs design. Face 
à la concurrence low cost d’Europe 
de l’Est ou d’ailleurs, « la french fab » 
est sa meilleure arme sur « un marché 
de niche » évoque Timothée Bélanger, 
directeur général. « Le caillebotis, c’est 
le produit discret passe-partout, visible 
chez les PMI, sur les chantiers BTP, les 
plates-formes offshore, dans la rue, les 
bureaux, les maisons ». Car la donne a 

e siècle 

font le bonheur des architectes, des 
décorateurs, des urbanistes qui les dé-
clinent en brise-vent, pare-soleil, esca-
liers, passerelles, balcons, garde-corps, 
etc. « De plus en plus, nous sommes 
prescripteurs » confirme le dirigeant, 
arrivé en septembre 2016 pour impulser 
une dynamique nouvelle, passant entre 
autres par une ouverture au monde.

Un angle stratégique

Concepteur, fabriquant de A à Z des 
caillebotis pressés, le site satisfait les 
standards aussi facilement que les 
cahiers des charges les plus exigeants, 

en majorité des métalliers poseurs. 

Or jusqu’à présent, les ventes hors 
frontières pesaient 5 à 6 % du chiffre 
d’affaires, touchant « l’Europe, les États-
Unis, plus souvent le grand Maghreb et 
l’Afrique du Nord ».
Ainsi l’international est devenu un angle 
de développement stratégique, avec 
l’aval d’une maison-mère partenaire. 
Les cibles prioritaires sont l’Algérie, le 
Maroc, la Tunisie, des pays où le groupe 
Lichtgitter est absent, de manière à 
s’inscrire en complément. Désormais 
piloté par Pierre Borel, nommé respon-
sable export grands comptes, le pro-
jet a fait l’unanimité, soutenu par l’AD  
Normandie, abondé par la Région  
(Impulsion Export) et Business France. 
Depuis trois mois, la démarche de 
terrain est accompagnée par CCI 
International Normandie, Caillebotis 
diamond s’engageant dans un pack 

-
nal). Déjà, via le réseau consulaire, 
des contacts sont noués avec les  
CCI France Maroc, CCI France Algérie, 
CCI France Tunisie.  

LISIEUX

Maillages sur mesure

www.le-caillebotis-diamond.fr
CONTACT

1er fabricant français du caillebotis 
métallique, Caillebotis diamond se lance 
à l’international.

 De plus en plus nous sommes prescripteurs 
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des solutions 
caillebotis pour l’industrie.
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Q uand j’ai pris ma retraite en 
2004, j’ai décidé de créer 

Pierre Duhamel a le sens de 
la formule. Il a aussi le sens des affaires, 
et son idée de réaliser en Afrique subsa-
harienne des usines clés en main pour 
la production agroalimentaire liquide 
(essentiellement la margarine, mais 
aussi les produits laitiers, jus, sauces, 
crèmes glacées, pâte à tartiner), est une 
réussite.
Il a occupé des postes hiérarchique-
ment très élevés au sein d’une des 
trois grandes multinationales spé-
cialisées dans les équipements pour 
l’agroalimentaire. « Nous avons équipé  
l’Amérique du Sud dans les années 
1970, l’Europe de l’Est et la Russie dans 
les années 1980. Aujourd’hui, ils sont 

en Asie. Mais l’Afrique ne les intéresse 
pas encore. Ils jugent que les risques 
sanitaires, politiques, financiers sont 
trop importants ».
Jean-Pierre Duhamel s’est donc em-
pressé de prendre le chemin d’un conti-
nent dont la croissance économique 
et démographique explose. « Il faut 
donner à manger à une population qui 
découvre la consommation de masse, 
où la grande distribution commence à 
s’installer ».
Il y retrouve aussi une certaine façon de 
travailler qu’il affectionne. On se serre 
la main pour officialiser un contrat, 
sans qu’il soit besoin de recourir à 
des armées d’avocats, les relations 
humaines sont franches, les contacts 
d’affaires peuvent devenir des contacts 
amicaux. Au fil du temps, il s’est bâti 

un beau réseau, ce qui contribue à lui 
donner quelques coups d’avance sur la 
concurrence.

Répondre à un besoin

n’est pas un terrain conquis d’avance, 
on n’y plaque pas n’importe quel 
concept, il faut clairement répondre 
à un besoin. C’est une des clés de 
l’Afrique. Jean-Pierre Duhamel est dis-
posé à en expliquer d’autres au sein du 
club Afrique de la CCI, dont il est un des 

-
tien de la CCI (et de Business France) au 
cours de plusieurs missions sur place.
Les premiers pas furent en Afrique de 
l’Ouest, tant pour la facilité linguistique 
que pour l’approche législative, ressem-
blant à celle de la France. Rapidement, 
d’autres zones ont été concernées 
par les implantations de SIA. L’Angola, 

-
nent. Un récent voyage en Éthiopie a 
fait écarquiller les yeux de Jean-Pierre 
Duhamel. « Ils sont près de 100 millions, 
avec une croissance de plus de 6 %. 
C’est un des pays où il faut absolument 
être présent et nous y serons en 2018 ».
Partout, la démarche reste la même. 
Les machines, achetées chez les meil-
leurs fournisseurs européens sont 
livrées, dédouanées, montées, mises 
en route. Une équipe est basée au Sé-
négal et une autre en Côte d’Ivoire pour 
assurer la réactivité. Les formules pour 
traiter les produits sont mises au point 
par un ingénieur maison. 

LOUVIERS

L’horizon africain
une prestation adaptée aux besoins croissants du continent.

www.sia-agro.fr
CONTACT

 Une population qui découvre  

la consommation de masse.  

«

Jean-Pierre 
Duhamel 
connaît tout 
le potentiel de 
l’Afrique. 
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L es marins n’ont pas de fron-
tières. C’est donc tout naturel-
lement que Karver, qui conçoit, 
distribue et fabrique du maté-

riel d’accastillage haut de gamme 
pour voiliers, s’est tourné vers l’inter-
national pratiquement dès la création 
de l ’entreprise, et réa-
lise aujourd’hui 60 % de 
son chiffre d’affaires à 
l’export. La France est un 

solide réputation sur les 
mers du globe, avec des 
champions reconnus et des compéti-
tions d’envergure. C’est un excellent 
moyen de se faire connaître dans un 
monde qui reste très anglo-saxon. 

-
ricain », constate Nicolas Comby, res-
ponsable commercial export de Karver. 
« Mais nous avons la possibilité de faire 
notre place sur des niches, des pièces 

L’entreprise est donc présente aux USA, 
le 1er marché pour la voile, ainsi qu’au 
Royaume-Uni, en Allemagne, et dans 
les pays méditerranéens, en ayant mis 

en place un réseau de distribution BtoB. 
Pour se faire connaître, elle a choisi de 
miser sur les salons (Amsterdam, Düs-
seldorf). Karver s’est appuyé sur CCI 
International Normandie pour bâtir sa 

en termes d’organisation et de conseil, 
avec des apports très 
pointus pour le juridique, 
les contrats, les codes 
douaniers. La CCI nous 
a guidés pour obtenir les 
aides de la Région, tout 
aussi précieuses. Nous 

avons mis en place un programme de 
deux ans pour continuer notre dévelop-
pement international, en recrutant un 
commercial pour l’Europe et en visant 
d’autres destinations ».

Soutien majeur

C’est l’Australie et la Nouvelle-Zélande 
qui font partie en effet aujourd’hui des 
cibles de Karver. Le salon de Sydney est 
un autre rendez-vous majeur à ne pas 
manquer. « Nous y allons pour décou-

notre base de clients », précise Nicolas 
Comby. Dans le milieu de la voile, il est 
indispensable de se déplacer, de faire 

sont essentielles. Karver souhaite ain-
si recevoir ses clients au moment du 
départ de la Transat Jacques Vabre, 

visiter la Normandie. En parlant de 
courses au grand large, Karver équi-
pait le bateau Hugo Boss du gallois Alex 
Thomson, qui a pris la deuxième place 
du dernier Vendée Globe. « C’est un 
vrai plus en terme de reconnaissance. 
Si nos pièces peuvent faire le tour du 
monde en solitaire, c’est qu’elles sont 

Elles sont aussi innovantes, Karver  
hissant la grand-voile en termes d’inno-
vation, avec une présence forte d’équi-
pements connectés permettant de 
calculer la charge de travail d’une pièce 
ou l’utilisation de l’impression 3D pour 
réaliser certaines d’entre elles. 

HONFLEUR

Vent  
en poupe
Les produits de Karver rayonnent sur toutes les mers du monde.

www.karver-systems.com
CONTACT

 Faire notre 

place sur des 

niches. 

Karver, sur toutes les mers. 
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P atrelle, c’est beaucoup d’his-
toires, une 8e génération aux 
commandes de l’entreprise, 
des trouvailles qui font par-

tie de la culture française comme le 
Roudoudou. C’est aussi un vrai moder-
nisme dans la conception de nouveaux 
produits, et, plus récemment l’envie 
forte d’aller se confronter aux marchés 
internationaux.
Jusqu’alors, l’export était plutôt une af-
faire d’opportunités saisies au vol. Les 
Boules Coco qui partent en Allemagne 
au moment des Carnavals, l ’arôme  
Patrelle recherché par les chefs fran-
çais des grands hôtels de Las Vegas, le 
P’tit Top en Belgique, Italie ou aux États-
Unis, une gamme salée en Russie, pour 
citer quelques exemples.
Une présence récurrente dans les 
grands salons internationaux témoi-
gnait aussi de cette volonté d’être. 

l’ISM de Cologne, le plus grand salon au 

nous avons attiré l’attention de visiteurs 
venus de Corée du Sud et des Émi-
rats Arabes Unis. Nous allons aussi à  
Chicago, à Dubaï, pour des salons au-
tour de la thématique du sucré. Il faut 
trouver des idées, comprendre ce que 
sera la consommation de demain », 
commente Laurent Patrelle, président.

Demande croissante

C’est justement en s’intéressant aux 
nouvelles habitudes, et notamment au 
snacking, que Patrelle a sorti « P’tite 

Pomme », une barquette composée 
d’une compote de pommes et d’un bis-
cuit au beurre, idéal pour le goûter des 
enfants. Une nouveauté ne s’improvise 
pas, il faut développer le concept, tester 
le marché, commencer la production 
sur une ligne existante avant de pen-

« Les demandes ont été croissantes, 
et il nous est apparu pertinent de le 
proposer à l’export. On peut adapter 
la barquette en fonction des goûts 

USA, il comprendra des bretzels et de 
la pâte à tartiner. La flexibilité et la réac-
tivité font la différence ».
L’objectif de Laurent Patrelle est désor-
mais de passer à la vitesse supérieure. 

La part de l’export dans l’activité, qui est 
de 7 %, pourrait doubler dans les deux 
prochaines années. « Nous devons 
nous donner les moyens de nos ambi-
tions. Nous avons les bons produits 

-
forts, se structurer, être en mesure de 
répondre rapidement à la demande ». 
Au-delà de l’indispensable engagement 
du dirigeant, cela passera par le recru-
tement « J’ai monté un dossier avec 
CCI International Normandie pour bien 
préparer l’ensemble de la démarche. 
Bpifrance et l’AD Normandie sont éga-
lement des soutiens importants », pré-
cise Laurent Patrelle.

Avec un produit adapté 
au snacking nomade, 
Patrelle séduit de 
nouveaux marchés 
internationaux.

HOULGATE

Le goût des autres

www.patrelle.com
CONTACT

 Il faut trouver des idées, comprendre ce  

que sera la consommation de demain. 

Laurent Patrelle 
présente sa nouveauté, 
la P’tite Pomme. 
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D oz de Dauzanges… Un nom 
soigneusement assemblé, 
comme i l  assemble ses  
Calvados, par Ange Giard. 

Des allitérations et des références, le 
Oz pour la centilisation, les Anges pour 
la part des anges, une belle réussite 
sémantique. « Les Japonais n’ont tou-
jours pas compris le sens », sourit cet 
entrepreneur qui ose. Il aime aborder la 
fantaisie et la découverte, faire une bou-
teille à tête de mort pour accompagner 
un rhum, proposer un gin normand à 
la pomme, aller chercher des tonneaux 
en Sauternes pour travailler un nou-
veau type de Calvados, et se lancer à 
l’export. Et le Japon est depuis long-
temps une de ses cibles favorites. Une 
rencontre avec un distributeur, avec 
lequel d’authentiques liens humains 
se sont noués, a fait le reste. Pour  

les Japonais, il commercialise des  
Calvados « pédagogiques », avec sur 
les étiquettes des dessins expliquant la 
conception du produit. « On vend une 
histoire », appuie Ange Giard. La flexibi-
lité et l’inventivité qu’il déploie avec son 
maître de chais Frédéric, lui permettent 
de « faire du sur-mesure ».

Relais de croissance

D’autres clientèles apprécient les pro-
ductions du maître de chais, Frédéric. 
Les Allemands, premier marché hors de 
France pour le Calvados, les pays nor-
diques, dont la Norvège, où le pétillant 
de pomme en demi-bouteilles connaît 
un réel succès, et les Danois, rencontrés 
à Vinexpo et qui sont très en demande 
de cette qualité normande. Ce n’est pas 
simple de s’imposer en Scandinavie, 

il faut s’imposer dans de véritables 
appels d’offres étatiques, conclus par 
des concours de dégustation, où la 
qualité du produit, son prix, son aspect 
sont soigneusement étudiés et com-
plétés par des analyses chimiques. 
On peut ajouter le Canada, la Belgique, 
l’Espagne, et quelques ambitions vers 
la Chine ou vers les États-Unis, le sec-
teur des bateaux de croisière s’avérant 
prometteur. « L’export est un indispen-
sable relais de croissance », analyse 
Ange Giard.

Projetant son regard à quelques miles 
de sa distillerie, Ange Giard souhaite 
aussi tenter les îles Anglo-Normandes. 
« Nous y sommes allés dans le cadre 
d’une mission avec la CCI. C’est impor-
tant de compter sur leur soutien, car 
nous sommes une toute petite équipe, 
et l’export prend du temps. Que ce 
soit pour les dossiers administratifs, 
pour participer à des salons, pour 
les conseils, la CCI répond toujours  

L’export prend une place de plus en 
plus importante, bientôt majoritaire 
dans l’activité de Doz de Dauzanges, et 

idées à nos clients. Il ne faut pas hésiter 
à casser les codes, tout en étant intran-
sigeant sur l’équilibre des produits ». 

SAINT-MARTIN-DE-LANDELLES

Une bonne dose de talent
Spécialisé dans les spiritueux, Doz de Dauzanges 
fait rayonner la pomme normande à travers le monde.

www.doz-de-dauzanges.fr
CONTACT

 Ne pas hésiter à 

casser les codes. 

La pomme normande sous toutes ses formes. 
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T ravail ler dans le secteur 
pharmaceutique ouvre évi-
demment sur l’international. 
Oril Industrie en est le par-

fait exemple. Les principes actifs que 
l ’entreprise produit pour le groupe 
Servier sont distribués partout dans le 
monde (80% des principes actifs sont 
consommés  à l’export), et nombreuses 
sont les inspections des organismes de 
santé des cinq continents à s’effectuer 
sur le site. Et l’expertise des équipes 
d’Oril lui permet de capter des activités 
qui étaient jusqu’alors réalisées dans 
d’autres pays, en Europe ou en Asie.

Oril Industrie, a souhaité accélérer cette 
tendance naturelle à l’international par 
la création d’une structure de Business 
Development pour des tiers, qui elle-
même a entrainé la création d’une uni-

Development Manufacturing Organi-
zation), avec un réseau de prospection 
doté d’une vision très internationale.
« Nous proposons tout le savoir-
faire d’Oril Industrie, du dévelop-

pement à la production », explique 
Éric Bourdais, responsable de Busi-
ness Development. C’est en partici-
pant aux Journées de l’International 
qu’Éric Bourdais a rencontré CCI  
International Normandie et Business 
France, avec lequel il a déterminé des 
secteurs géographiques porteurs. 
« La CCI nous a mis en relation avec 
différents acteurs. C’est un précieux  
facilitateur ».

À disposition des patients

Trois missions de prospection ont 
pu être organisées ,  en Grande - 
Bretagne, dans les Pays Nordiques et  
en Slovénie / Autriche. « Les retours 
ont été à chaque fois excellents. Nous 
avons pu rencontrer des acteurs impor-
tants du domaine, des scientifiques, 
des industriels. Les rendez-vous BtoB 
qui ont été organisés par la CCI ou par 
Business France ont donné lieu à de 
fructueux échanges », constate Éric 
Bourdais. Les attentes ne sont pas tou-
jours les mêmes. Les Scandinaves sont 
plus ouverts aux essais, il faut beau-
coup de persuasion pour convaincre 
les Slovènes. Quant aux Britanniques,  
qui ont développé beaucoup de  

des structures industrielles, ils ont été 

intéressés par ce qu’Oril est en mesure 
de leur proposer.
La volonté de s’implanter dans de nou-
velles zones est concomitante avec 
les fortes potentialités de la chimie 

nombreux domaines thérapeutiques à 
explorer, et l’arrivée des biotechnolo-
gies ouvre d’autres horizons. Comme 
partout, c’est l’innovation qui va faire 
la différence, si elle est couplée à une 
capacité de développer et d’industriali-

marché, et donc la mise à disposition 

profil qui correspond parfaitement à 
-

périence de la fabrication, de la qualité, 
de la sécurité, du respect des Bonnes 
Pratiques de Fabrication », commente 
Gilles Belloir, directeur d’Oril Industrie.
CDMO s’appuie sur ces fondamentaux 
pour porter sa croissance, prospecter 
de manière ciblée et « aller chercher 

résume Éric Bourdais. L’objectif est qu’à 
horizon 2020, 20 à 30 % de l’activité 
d’Oril soit orientée vers des tiers. 

BOLBEC

Une santé 
de fer
L’expertise dans le 
développement et la 
conception de produits 
pharmaceutiques 
permettent à Oril 
Industrie d’exporter 
son savoir-faire.

Eric Bourdais
Responsable Business Development
eric.bourdais@servier.com
+33 2 35 39 15 23

CONTACT

 Aller chercher 

ceux qui ont besoin 

de nos services.  

La structure CDMO s’expose 
dans de nombreux salons.  
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L a Normandie est la première 
région productrice de lin tex-
tile au monde. C’est dire si 
l’international est automati-

quement inscrit dans les gènes du 
groupe Dehondt, qui, sans renier ses 
connaissances historiques du métier 
du lin dédié au textile, a su prendre un 
virage technologique majeur en s’inté-
ressant aux différents débouchés du 
lin industriel, et notamment son utilisa-
tion en remplacement des matériaux 
compositions. Édouard Philippe est 
responsable innovation de Dehondt  
Composites. Il  explique que « la 

que possède le groupe l’a naturellement 

avons conçu des procédés industriels 
innovants de transformation du lin pour 
ces nouvelles applications techniques. 
C’est une longue démarche R&D, qui 
arrive à maturité. De nombreux signes 
forts du marché nous montrent les 
débouchés importants qui existent ».

Le lin peut se retrouver dans tous les 
métiers du composite, notamment le 
transport. L’automobile est très avan-
cée sur son utilisation, avec des pro-
jets qui sortent pour accompagner la 
montée en puissance des véhicules hy-
brides et électriques. Le gain de masse 
et la recyclabilité du lin sont parfaite-
ment en adéquation avec les probléma-
tiques du secteur. Le lin est pleinement 
dans l’air du temps.

« Le groupe a toujours été très tourné 
vers l’international, où il réalise une très 
grande partie de son activité. Dehondt 
Composites a hérité de cette façon de 
faire », précise Édouard Philippe. L’Europe 
(Italie, Allemagne, Grande-Bretagne) 
est la première destination, et le grand 
export n’est pas oublié (États-Unis).

Dans l’air du temps

La technologie étant relativement nou-
velle, c’est la pédagogie qui prime. Et 
pour cela, rien de tel que d’être présents 
dans des salons, pour montrer et expli-
quer la qualité du produit, ses caracté-
ristiques, ainsi que la force du groupe en 
capacité de production et d’investisse-
ment. Outre Paris, qui accueille le plus 
grand rendez-vous professionnel du lin, 
et outre le site internet, excellent vecteur 
de communication, c’est en Allemagne 
et aux États-Unis qu’il faut être allé.
Cette stratégie porte ses fruits, car déjà 
des clients export réalisent des pré-

séries industrielles, dans le design, le 
sport, les loisirs. Elle a ouvert aussi des 

des Japonais à un salon allemand. Ils 
se sont montrés très intéressés par l’as-
pect éco-sourcé du lin. C’est un marché 
que nous devrons prendre en considé-
ration », témoigne Édouard Philippe.
Pour réussir sa démarche export, 
Dehondt Technologies sait qu’il peut 
s’appuyer sur le soutien de partenaires. 
« C’est très important de pouvoir comp-
ter sur la Région et la CCI. Cela nous 
permet d’aller beaucoup plus vite. On 

donne les moyens pour y parvenir. 
Connaître les aides, savoir comment 
les obtenir, avoir l’appui technique et 
stratégique des conseillers de la CCI 
est un excellent accompagnement ». 

www.dehondt-lin.com
CONTACT

Le lin sera de plus en plus présent dans de grands secteurs industriels,  
où il est en mesure de parfaitement remplacer les matériaux composites.

NOTRE-DAME-DE-GRAVENCHON

Lin et l’autre

 Des débouchés 

importants existent.

Des produits en lin 
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Q uand on travaille dans le 
secteur des cosmétiques, 
qui est le deuxième exporta-
teur français derrière l’aéro-

nautique, il arrive toujours qu’on soit 
à un moment ou un autre confronté à 
l’international. « Notre marché, c’est le 
monde entier », témoigne ainsi Valérie 
Tellier, dont l’entreprise, Val Laquage 
(spécialisée dans le laquage et la séri-
graphie de tous les supports en verre, 
et qui fêtera ses 20 ans en 2018), est 
devenue un des plus gros laqueurs de 
France avec ses 10 lignes de laquage 
et ses 6 millions de pièces mensuelles.  
« Aujourd’hui, quand un produit sort, 
qu’il s’agisse d’un grand nom ou d’un 
marché de niche, c’est l’international 
qui est en ligne de mire », explique-t-elle.

Elle travaille depuis ses débuts avec 
des marchés de proximité, les Belges, 
les Allemands, plus récemment les 
Italiens et les Espagnols. Elle a tenté 
aussi la Tunisie, au fort potentiel, mais 
la destination est devenue compliquée 
ces derniers temps. Valérie Tellier reste 
toutefois membre du Club Maghreb de 
CCI International Normandie, dont elle 
apprécie la qualité des échanges.

Un moyen de conquête

Valérie Tellier veut voir plus loin. La 
mappemonde posée dans son bureau 
en témoigne. Ce n’est pas un objet 
décoratif, c’est un outil de travail, pour 

Monaco en fait partie, comme ceux de 

Los Angeles ou Shanghai, mais c’est 
Dubaï qui est devenu le carrefour prin-
cipal, « l’endroit où on rencontre tout le 
monde ». Elle y expose son savoir-faire 
et surtout montre « ce qu’on n’a pas 
encore vu ». « Les parfumeurs nous 
poussent à innover. C’est important de 
prouver que nous sommes en mesure 
de le faire ».
Val Laquage cherche aussi à impo-
ser sa marque propre, en lançant une 
gamme de bougies parfumées. « J’ai 
voulu un produit fini qui ne soit pas 
un produit-client », explique Valérie 
Tellier. Elle veut en faire un moyen de 
conquête, s’appuyant sur la marque 
Normandie, dont elle est adhérente.  
« J’ai remarqué dans tous mes dépla-
cements à quel point la réputation de la 
France est excellente. On voit des pro-
duits français partout dans le monde. 

à chaque fois que j’évoque mon origine 
normande, je reçois des marques d’inté-
rêt et de sympathie. La Normandie est 
connue universellement ».
C’est un vrai enthousiasme pour l’inter-
national qu’elle porte avec ses équipes, 
la fierté d’avoir vu ses flacons aux 
quatre coins de la planète, une certitude 
aussi que rien ne peut se construire de 
solide sans penser à ailleurs. Elle sou-
tient cette conviction en chaussant sa 
casquette de présidente de la Glass 

pris conscience que les commandes 
locales ou nationales ne peuvent pas 
apporter suffisamment d’activité.  
Pour ne pas subir, i l  faut aller à  

www.vallaquage.fr
CONTACT

Laquage se retrouvent partout dans le monde.

 Notre marché, 

c’est le monde entier.  

OUVILLE-LA-RIVIÈRE

Rêves de verre

voit 

réalisations de Val 
Laquage se retrouver 
partout dans le monde. 
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S e déplacer dans un magasin 
virtuel et faire ses achats, 
apprendre le métier de cariste 
en évitant les obstacles, visiter 

un musée, disséquer une nacelle d’Airbus, 
tout devient possible, d’une simplicité 
totale et d’un réalisme étonnant.
C’est sur ce créneau que s’est position-
né Keyveo, développant des solutions 
en 3D ou 4D, en réalité virtuelle, aug-
mentée ou mixte, s’appuyant sur une 
équipe d’infographistes et d’informa-
ticiens, au cœur de la pépinière Seine 
Innopolis.
« Nos secteurs d’activité sont nom-
breux », témoigne le créateur de la 
start-up, Éric Joyen-Conseil, entre-
preneur d’expérience dans le monde 
informatique. Au Havre, Keyveo a ainsi 
réalisé une maquette numérique pour 

de pouvoir tester différents scénarios. 
À Rouen, c’est la future connexion 
entre la Sud III et le pont Flaubert qui 
a été modélisée. Keyveo a accompagné 
Safran au Bourget, a présenté ses tech-
nologies à la Paris Retail Week, monté 
une vidéo 4D pour Vinci, travaillé pour 
des centrales nucléaires… De grands 
noms, mais ces outils doivent aussi 

concerner les PME et les TPE, qui ne 
feront pas de toute façon l’économie 
de passer un jour aux nouvelles réali-
tés. « Bien sûr, il y a des coûts. Mais les 
retours sur investissements existent », 

L’export est un marathon

L’international a toujours fait partie de 
ses priorités. Après tout, le numérique 
n’a pas de frontières. Il l’a affirmé en 

Key, la clé en anglais, Veo, la voie en 
espéranto, et surtout une prononciation 
facile dans plusieurs langues. 
Une opération a été couronnée de 
succès, la participation au CES de Las 

comme exposant, une autre comme 
visiteurs. Ce furent à chaque fois de 
belles retombées presse et des prises 

des rencontres et des prospections, 

Keyveo a trouvé des débouchés en 
Grande-Bretagne, dans les pays scandi-
naves, en Suisse. Ses relations étroites 
avec Microsoft lui ouvrent d’autres 
portes au-delà des frontières, et lui ap-
portent un précieux soutien technique.
« L’export, c’est long, c’est fastidieux. 
C’est un vrai marathon », constate Éric 
Joyen-Conseil qui, pour tenir la dis-
tance, a fait appel au concours de CCI 

professionnel. Cela nous aide à cibler 
les marchés, les usages. À l’export, les 
marges d’erreur sont minimes, il est 
donc très précieux de pouvoir s’appuyer 
sur les compétences de tels experts ».
Ce n’est pas donc sur un développe-
ment virtuel qu’il mise, mais, avec « des 
usages complémentaires », c’est contri-
buer à faire passer ses clients et parte-
naires dans une nouvelle dimension. 

Faire l’expérience  
de s’immerger dans 
un univers de réalité 
virtuelle reste un 
moment encore 
bluffant.

LE PETIT-QUEVILLY

Principe de réalité

www.keyveo.com
CONTACT

 Les retours sur 

investissement 

existent. 

Eric Joyen-Conseil (à g.) et sa jeune équipe courent les salons. 
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T ous les chemins mènent à 
l ’Afrique. Pour VisioGreen, 
c’est à Heudebouville qu’a 
commencé le voyage, dans 

un salon dédié à ce continent organisé 
par la mairie. Le directeur général de 
la start-up, Serge Deleau, y a rencon-

marocaine, et notamment de la culture 
en serre. De leurs échanges est née 
l’évidence que le concept porté par 
VisioGreen s’adaptait parfaitement au 
marché local.
La jeune entreprise, implantée dans une 
ferme normande aux côtés de son autre 
co-fondateur, Emmanuel Vauquelin 
était en pleine démarche de R&D pour 
sortir une nouvelle solution connectée 
pour un secteur qui en est friand. Son 
idée, des cartes électroniques qui com-
muniquent toutes sortes d’information 
(situation météo, niveaux des cuves, irri-
gation, ouverture de portes, etc.), avec 
des seuils d’alerte et des historiques, 
en les envoyant à un smartphone en 
étant autonomes en énergie et via le 
bas débit.
Pour répondre plus parfaitement 
encore aux besoins marocains, les 
concepteurs ont mis au point l’outil 
« AgriNuance », qui se base sur des 
cartes visuelles, un système d’identi-

saisie informatique, simplement en 
utilisant des nuanciers de couleur pour 

« Nous nous sommes rapprochés de 
la CCI, de Business France et de l’AD 
Normandie pour aborder le pays » ra-
conte Serge Deleau « J’ai été enthou-
siasmé par la qualité des services de la 
CCI. Ce sont des échanges riches, cela 
apporte beaucoup de connaissances 
et de motivation. Je vais m’inscrire au 
Club Afrique pour aller plus loin, avoir 
des discussions enrichissantes avec 
d’autres entrepreneurs ».

Base d’entrée

Les premiers pas dans un salon à 
Meknès et des rendez-vous avec 
les principaux clients potentiels lui 
ont confirmé qu’il existait une vraie 
demande. La décision fut prise de 
développer les solutions sur place. 
VisioGreen Africa fut créé à Agadir, 
dans une région où les serres sont très 
nombreuses. Un représentant local fut 

embauché. Mais entre la volonté de l’en-
trepreneur et une certaine inertie admi-
nistrative, le déploiement est retardé. 
L’idée est de viser des pays dont l’agri-
culture est une ressource essentielle, 
mais qui utilisent peu les technologies 
modernes. « Notre solution peut per-
mettre d’augmenter la production de 
diminuer la consommation d’engrais 
ou d’eau et d’optimiser les apports 
nutritifs ». Cela ne concerne pas seu-
lement l’Afrique, mais aussi l’Asie (il est  
déjà allé tester le marché indien) ou 
l ’Amérique du Sud. « Nous avons 
déposé un brevet international pour 
crédibiliser notre démarche. L’export 
passe aussi par une levée de fonds. 
Nous sommes en face d’opportunités 
qu’il faut savoir saisir ». 

L’agriculture connectée a un bel avenir en Afrique. 
C’est le pari de VisioGreen.

VENON

Nuances de vert

 J’ai été enthousiasmé 

par la qualité des services 

de la CCI  

www.visio-green.com
CONTACT

s’empare du numérique. 
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faire du bruit. C’est ce qui 
ressort de la nouvelle identité 
prise par Neocoretech, spé-

cialisée dans l’optimisation du mana-
gement du poste de travail. Portée par 
sa force en R&D et sa volonté d’innover, 
de dépasser une solution finalement 

technologique, a choisi de prendre un 
virage radical, caractérisé par un nom, 
Wisper, inspiré du verbe anglais Whisper 

Mais cette nouvelle appellation (et 
l’identité visuelle qui l’accompagne) ne 

ceBox®. Fruit de 10 années d’expé-
rience dans la virtualisation de postes 
de travail, ceBox® réunit le meilleur 
des solutions de virtualisation et le 
meilleur du  PC  pour offrir une solution 
innovante grâce à laquelle les services 
informatiques sont en mesure de gérer 
l’ensemble de leurs PC, répartis sur des 
centaines de sites dans le monde, le 
tout, sans infrastructure serveur, sans 
impact sur les liens réseaux et en toute 
sécurité. Le boîtier ceBox offre un autre 

s’inscrit dans une démarche de déve-
loppement durable portée avec force 
par l’équipe de Wisper.
Après deux ans de mise au point, le 

de nos rendez-vous se terminent par 

Un chuchotement qui dépasse 

les frontières

La rupture technologique apportée par 
ceBox® donne un temps d’avance à 

le dirigeant. L’international est donc tout 
naturellement en ligne de mire. C’est 
d’abord en accompagnant des clients 
que des opportunités se sont fait jour, 
notamment au Maroc, pour équiper des 
centres de GRC. « La solution ceBox® 
est très appréciée des grands groupes 

simplicité de management de la solu-
tion répondent à de réelles probléma-
tiques. L’ouverture de notre filiale au 

volonté de développer notre activité de 
manière durable dans ce pays.  », ex-

l’objectif de se déployer dans 5 à 10 

directeurs de zone, et en s’appuyant sur 
les compétences de Business France 
et de CCI International Normandie, 

en relation avec les différents acteurs 
et de bien appréhender les différents 
marchés ».
Si les pays européens font partie des 
ambitions, Wisper peut aussi voir plus 
loin, en ayant été sélectionné pour par-
ticiper au French Tech Tour, un voyage 
d’études de 15 jours à New York et San 
Francisco, « qui permettra de valider la 
pertinence de notre offre sur le marché 
américain ». 

MONT-SAINT-AIGNAN

Wisper va faire du bruit
Une solution PC révolutionnaire qui combine performances, 
gestion centralisée et sécurité s’apprête à faire le tour du monde.

www.wisper.io
CONTACT

 Nous sommes  

les seuls à proposer 

cela dans le monde. 

Wilfrid Albersdörfer 
révolutionne la gestion 
des parcs informatiques. 
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C ’est le laser le plus puissant au 
monde, avec une puissance 
de 20 millions de milliards 
de watts. Il est déployé en 

-

notamment dans le domaine médical. 
Au cœur de cette exceptionnelle ma-
chine, se distingue le savoir-faire d’une 
petite société normande, EDNormandy, 
spécialisée dans l’électronique de puis-
sance. « Nous sommes sur un marché 
de niche, dans lequel nous déployons 
un savoir-faire reconnu », résume le diri-
geant Stéphane Latrouite. « Nos clients 
sont intéressés par notre réactivité, 
notre souplesse et notre expérience ».
Il faut ces qualités pour avancer dans 
un métier extrêmement complexe 
techniquement. « Nous sommes 
bien positionnés sur l’innovation et le  
développement. »

Parler le même langage

L’export a toujours été une préoccu-
pation pour EDNormandy. « C’est un 
passage obligatoire. On ne peut pas se 
développer uniquement en France », 
résume Stéphane Latrouite. C’est par 
le biais d’un salon qu’il a abordé l’inter-
national. À Munich, pour un grand ren-
dez-vous sur le laser, en 2009, au sein 
d’un pavillon Business France. « Nous 
y avons rencontré des Hollandais, des 
Polonais. Et aussi nos deux gros clients 
français, Thales et Sidel », se souvient 
le dirigeant.
Il est allé aussi dans un salon à San 
Francisco. Ce déplacement californien 
a été organisé avec le concours de 

CCI International Normandie. « Nous 

concède Stéphane Latrouite. « Ils nous 
ont encouragés et accompagnés et ap-
porté une aide précieuse dans le mon-
tage des dossiers ». La CCI a également 
participé au renouvellement du site 
internet, orienté export, et qui a permis 
des prises de contact. « J’ai participé 
aux dernières Journées de l’Internatio-
nal. C’est très instructif », rajoute-t-il.
Dans une structure d’à peine 10 per-
sonnes, l’international prend du temps, 
d’autant qu’il est indispensable de 
se rendre sur place pour bien com-
prendre les besoins des clients et les 
accompagner dans la mise en œuvre. 
Ils viennent aussi en France pour les 

phases de démarrage. « Cela les ras-
sure de voir notre potentiel. On par-
ticipe, on échange, c’est positif pour 
tout le monde. Et on parle le même lan-

Il doit savoir s’adapter aux différentes 
caractéristiques de ses interlocuteurs, 
la décontraction des uns, la rigueur des 
autres, l’âpreté commerciale de cer-

est important de choisir précisément 
nos cibles et nos marchés, sentir que 

qu’on nous propose ». 

C’est en mettant en 
avant sa technicité que 
EDNormandy a su séduire 
des clients à l’international.

MONTVILLE

La vitesse de la lumière

www.ednormandy.com
CONTACT

 Sentir que nous sommes bien adaptés  

et un 
savoir-faire de haut 
niveau pour maîtriser 
les composants 
électroniques. 
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L a gastronomie française est 
reconnue dans le monde en-
tier. Et cette galaxie de talents 
culinaires, une étoile brille un 

-
serie-boulangerie. Au cœur de cette 
excellence, l’INBP, qui forme les meil-
leurs spécialistes, les meilleurs artistes 
pourrait-on dire.
Un savoir-faire qui résonne partout 

-
giaires sont des étrangers, des pro-
fessionnels cherchant à maîtriser du 
mieux possible les techniques, mais 
aussi du grand public. Un tour-opera-
tor a mis au programme de sa croisière 
sur la Seine un passage par les ateliers 

pu s’initier aux secrets de la préparation 
d’un macaron.
Cécile Henry, responsable relations in-
ternationales, aime jongler d’un public 
à l’autre. « La demande devient de plus 
en plus importante. Nous recevons des 
demandes quotidiennement, et nous 
cherchons toujours à proposer des 
réponses personnalisées ». La réputa-
tion de l’INBP est peut-être plus grande 
encore à l’autre bout du monde qu’en 
Normandie, dont l’institut contribue au 

rayonnement. Les nombreux stagiaires 
qui ont fréquenté l’établissement s’en 
souviennent, en parlent, forment un 
véritable réseau d’ambassadeurs qui 
transmettent l’image.

Partage intellectuel

Ils se souviennent de la qualité des 
enseignements et de l’attention qui 
leur a été portée. « Nous soignons bien 
nos stagiaires. Ils font des milliers de 
kilomètres pour venir, ils prennent des 
cours de Français, ils sont très attentifs 
à l’apprentissage qu’ils reçoivent », té-
moigne Cécile Henry. Au bout du séjour, 
le taux de réussite frôle les 100 %, mais 
c’est une habitude de la maison.
Les experts de l’INBP n’hésitent pas à 
rendre la pareille à leurs visiteurs. C’est 
ainsi qu’une Master Class sur la pâtisse-
rie a été ouverte à Séoul. Les échanges 
avec l’Asie sont d’ailleurs très fructueux. 
« C’est un authentique partage intellec-
tuel sur les produits, les goûts, l’esthé-
tique qui nous permet de nous adapter 
à la culture de chaque pays », témoigne 
Cécile Henry.
L’Institut va encore plus loin avec 
un soutien complet à la création de 

commerces. Tous les aspects sont 

la gestion des équipements, la gamme 
de produits, le mode de consomma-
tion, le panier moyen… Les formateurs 
viennent sur place pour tester l’outil de 
production, aider à la mise en place, 
former le personnel, préparer la com-
munication. Leur apport va jusqu’à la 
création de recettes adaptées aux spé-

démarche, CCI International Normandie 
« apporte un vrai soutien au niveau de 
l’élaboration des contrats, avec des 
connaissances pointues sur des ques-
tions techniques et essentielles comme 
la TVA ou la facturation. C’est un appui 
indispensable ». 

ROUEN

Comme le bon pain
L’Institut National de la Boulangerie-Pâtisserie 
fait rayonner l’art culinaire et gastronomique 
français partout dans le monde.

 Nous recevons 

des demandes 

quotidiennement.  

www.inbp.com
CONTACT

 
font des milliers 
de kilomètres pour 
découvrir la pâtisserie 
française. 



38 Spécial INTERNATIONAL

C ’est le paradis du cheval. Dans 
son site historique, le maga-
sin Equip’Horse, l’un des cinq 
que la marque compte en 

France, regroupe tout ce qu’un cavalier 
ou un propriétaire peut chercher pour 
le confort de son animal. Les noms 
les plus prestigieux (grands cham-
pions, garde républicaine, cirque Alexis 
Grüss) ou les petits clubs, les simples 
passionnés, la gamme répond à toutes 
les attentes. Equip’Horse est également 
fabriquant pour des produits en plas-
tique (bacs, mangeoires, abreuvoirs…), 
en métal galvanisé (racks, clôtures…) 
et pour les infrastructures (boxes, 
portes…).
D ès l ’o r ig ine ,  vo i là  t rente  ans , 
Equip’Horse s’est fait connaître à 
l’international. Le fondateur de l’entre-
prise, Alain Ruaux, avait pris son bâton 
de pèlerin, fréquenté des salons inter-
nationaux sans parler le moindre mot 
d’anglais et d’allemand, mais en appor-
tant avec lui des produits ingénieux 
et innovants qui attirèrent l’attention. 
Quelques décennies plus tard (alors 
que les trois enfants du créateur sont 
aux commandes), c’est avec une vo-

lonté de structuration plus affirmée 
qu’Equip’Horse prend les rênes de 
l’export. « Nous voulons être plus pré-
sents, chercher de nouveaux clients », 
relate Nicolas Sardain, directeur com-
mercial. Pour bâtir cette stratégie, il 
s’est rapproché de CCI International 
Normandie, pour la réalisation d’un dia-

pas. C’est utile d’avoir un œil extérieur 
pour identifier ses forces et ses fai-
blesses et ainsi établir une stratégie 
pérenne. La Région, qui a validé notre 
projet et nous aide financièrement, 
ainsi que Business France, contribuent 
à notre réflexion ».

Étape par étape

L’axe choisi est celui de la construction 
d’un réseau de distributeurs soigneuse-
ment sélectionnés, « qui vont s’inves-
tir sur la marque, s’approprier notre 
gamme », détaille Nicolas Sardain. « Il y 
a des chevaux partout dans le monde », 
souligne-t-il, en jetant un œil sur l’entre-
pôt d’où une commande pour le Chili 
est en train d’être envoyée. Mais il n’est 
pas question pour autant de se disper-

ser, de partir au galop dans toutes les 
directions. « Nous allons avancer étape 
par étape, pays par pays. Bien s’implan-
ter quelque part, maîtriser le marché, 
avant d’aller ailleurs ».
Equip’Horse va s’appuyer sur ses points 
forts pour réussir à l’international, par 
exemple sa capacité à répondre à des 
problématiques particulières avec son 
bureau d’études ou encore sa volonté 
d’innover qui peut être aussi bien digi-
tale (en liaison avec le pôle Hippolia et 

les nombreuses start-up équines) ou 
plus classique, à l’image des barres 
d’obstacle en plastique qui séduisent 
de plus en plus d’utilisateurs. Un site 
internet qui est la véritable 6e boutique 
de la marque, une présence efficace 
sur les réseaux sociaux sont d’autres 
atouts pour accroître une réputation 
déjà établie. On vient de loin pour faire 
des achats chez Equip’Horse. Mais 
quelle que soit l’origine de l’acheteur, un 

cela n’a pas de frontière. 

www.equiphorse.com
CONTACT

MAROLLES

Le pied 
à l’étrier
Si l’export est une course d’obstacles, 
Equip’Horse franchit les barrières avec 
beaucoup de réussite.

 Il y a des chevaux 

partout dans le monde 

Des barres d’obstacles  
en plastique, une 

innovation qui intéresse 
partout dans le monde. 
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