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CHIMIE, OUATE, EPI, MACHINES...

* de production qui
explosent, les fabricants
et transformateurs
de ouate jouent
la proximité avec leurs
distributeurs. (Paredes)

Le « Made in France »

tient la corde

Pour les distributeurs d'hygiéne professionnelle, acheter en France traduit autant le besoin de sécurité
d'approvisionnement et de réduction des cofts logistiques que d'un engagement militant

pour le « produire local ». Des crises successives nait un cercle vertueux qui peut aussi renforcer

les liens entre fournisseurs, distributeurs et clients professionnels. Le « Made in France », ou a défaut
le « Made in Europe », devrait continuer a se nourrir d'intéréts partagés.

a société Prodim, qui a réalisé 38,50 Me de
CA pour lexercice 2022, sapprovisionne a
90 % en Europe, et notamment auprés de
fournisseurs francais, italiens et allemands.
Pour Jean-Dominique Cucchi, directeur gé-
néral de l'entreprise, la crise sanitaire n'a pas fonda-
mentalement changé lapproche du distributeur:
« Acheter en Asie suppose lintégration de plusieurs
critéres, & commencer par la massification des achats.
A cela vient s'ajouter la question de la sécurisation des
approvisionnements, notamment pour des produits
stratégiques comme nous l'avons vu avec les gants ou
les masques. Nous faisons un métier simple, mais qui
peut s'avérer trés compliqué: pour gagner de l'argent
nous devons d'abord livrer nos clients!»
Le dirigeant de Prodim pointe également la nécessité
de nouer une relation étroite et de conhance avac ses
fournisseurs comme avec ses clients. «Les industriels
frangais et européens font un travail formidable depuis
déja plusieurs années. Cela passe par une productivité
accrue, des innovations, mais aussi la capacité de tra-
vailler en partenariat et de nous engager dans le codé-
veloppement de produits.»

Pour PLG I'enjeu du sourcing

«Nos produits sont fabriqués a 75 % en France ou dans
les pays européens limitrophes. La culture du groupe
Bunzl repose sur la décentralisation et la subsidiarité,
tout en travaillant en étroite collaboration avec les
autres filiales pour partager les informations sur les
prix et les opportunités dachat. A linstar de nos
concurrents, une part de notre approvisionnement est
asiatique, mais nous disposons d'un bureau a Shanghai
qui supervise le sourcing, réalise les contrdles qualité
et s'assure que les conditions sociales et environne-
mentales de la production sont respectées. Par ailleurs,

® A RETENIR

Lindustrie chimique reste trés européenne, voire frangaise.

Cette situation s'explique par la nature méme des produits qui s'exportent
assez mal, a I'exception des poudres. Les coiits des transports,

la nature méme des produits et les différentes réglementations expliquent
cette production locale.
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LA PAROLE A
Sandra Gablin,

directrice générale et commerciale, Hydrachim
«Le "Made in France" passe aussi par une
exigence d'investissement dans le social. »

Nous travaillons
trés étroitement avec
les distributeurs pour lesquels
nous formulons des produits
a marque propre
qui représentent 60 %
de nos tonnages. Environ 10 %
de notre chiffre d'affaires sont
investis aujourd'hui dans la R&D
et nous venons de finaliser

I I'aménagement de notre nouveau
centre de R&D. La surface initiale a été multipliée par quatre et
nous regroupons les activités de la R&D, de la réglementation
et du marketing. Nous y avons également associé une vraie
cuisine d'application et un laboratoire de microbiologie
pour tester de fagon la plus compléte possible les formules
que nous développons. Les grands enjeux de 2023 seront
de développer la filiére de récupération des emballages
de produits détergents et l'intégration de ces matiéres
plastiques recyclées dans les bidons, avec toutes les
contraintes réglementaires qui vont avec. Le «Made in France»
passe aussi par un impératif d'investissement dans le social.
Les différents volets de la RSE portés par le groupe
se traduisent au niveau des nombreux indicateurs liés aussi
bien aux droits sociaux et aux droits humains (dans l'entreprise
mais également auprés de ses fournisseurs),
aux engagements pour la sécurité et la santé, aux exigences
environnementales ou encore a l'importance des liens
de proximité tissés avec |'écosystéme.

nous sécurisons nos approvisicnnements en dupli-
quant ces achats en Turquie ou dans les pays du Ma-
ghreb. Notre marque propre, Techline, qui représente
25 % de notre CA et se décline en quatre grandes fa-
milles (Origin, Essential, Premium et Tech’Lab pour les
produits Ecocert) prévoit dans sa charte une origine
France des produits et solutions chaque fois que cela
est possible », pointe Damien de Pompignan, directeur
des achats Bunzl Hygiéne.

Fabricant et distributeur intégré

«En tant qu'industriel, et fabricant de gel notamment,
Orapi Group a été trés impacté par la pandémie. Les
productions ont explosé en 2020, conservé un haut
niveau en 2021, et ralenti en 2022. Nous observons
chez nos clients une demande croissante pour les pro-
duits écoresponsables, avec une tendance a consom-
mer moins mais mieux. En tant que fabricant francais
et distributeur intégré, nous sommes acteurs de cette
évolution en retravaillant nos structures de gammes
et en répondant aux besoins spécifiques de nos clients
et utilisateurs», détaille Henri Biscarrat, président du
directoire d'Orapi Group.

BN

La crise sanitaire a renforcé
chez les distributeurs —
la nécessité de sécuriser

les approvisionnements

et d'optimiser leur logistique.
(Photo Luciani)

ZOOM

Les groupes et groupements de distributeurs qui avaient
parfois réalisé des progressions de chiffres d'affaires

a deux chiffres durant la crise sanitaire, ont retrouvé en 2022
des niveaux d'activité globalement équivalents a ceux de 2019,
avec des disparités toutefois importantes en fonction

des segments de clientéle.

REKOLE

Efficacité de
nettoyage redoutable
sans agents chimiques

v 80X

N Plus de pression

. Diminuez le coiit de la v

pré-impregnation avec moins v
de volume a entretenir et
plus d'efficacité
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La logistique : une composante essentielle
Confronté 3 laugmentation du prix des matiéres pre-
miéres notamment, le fabricant doit faire face, comme
ses concurrents, a une situation compliquée et incer-
taine. « Dans ce contexte, les critéres de sécurité d'ap-
provisionnement et de sourcing local jouent un réle
important dans les appels d'offres, ce qui nous a
conduits a accélérer 'évolution de notre chatne logis-
tique. L'objectif est d'optimiser le suivi de commande
et l'information des clients en &tant trés agiles et réac-
tifs. Ilingénierie logistique est une composante essen-
tielle de notre activité», compléte le dirigeant.

Au-dela des références produites en interne par l'indus-
triel - en chimie principalement - le réseau de distribu-
tion Orapi Hygiéne réalise plus de la moitié de son
chiffre d'affaires avec des références achetées aux prin-
cipaux fournisseurs de produits et de solutions dhy-
giéne. «Les partenariats que nous avons mis en place

3 questions a
ETIENNE MARIE,

directeur des opérations Paredes

doivent nous permettre de répondre a des stratégies de
distribution ciblées, avec des approvisionnements lo-
caux chaque fois que c'est possible. L'acte de vente doit
étre de plus en plus technique a I'heure ol de nouveaux
acteurs plus généralistes investissent le secteur de l'hy-
gigne. Nous travaillons avec des fournisseurs qui nous
garantissent une offre qualitative et écologique. Dans
le domaine des machines, nous avons également refon-
du notre offre dans cet esprit afin d'assurer un SAV de

LA PAROLE A

Pierre-Alain Magne,
responsable du développement, Eyrein

«Nos distributeurs nous questionnent,
et leurs clients aussi. »

Depuis la création de I'entreprise
par mon grand-pére, en 1986,

Nous Ne NOUs SoMMmes jamais posé
la question de produire ailleurs
qu'en France, ni méme en Corréze
dans le village de Eyrein!

Tous nos produits — soit quelque
1500 formules — sont congus
dans notre |laboratoire et

nous investissons chaque année

7 % de notre chiffre d'affaires

dans la R&D. Nos matiéres premiéres sont prioritairement
sourcées au plus prés. C'est le cas des parfums qui sont tous
produits en France, comme de nos étiquettes d'emballage qui
sont fabriquées en Corréze et les palettes produites a Limoges.
Concernant les matiéres premiéres, il est plus difficile de garantir
des approvisionnements locaux. La soude et la potasse ne sont
plus produites en France mais viennent d'Afrique du Nord,

de la méme fagon certains agents désinfectants ne peuvent plus
étre sourcés en Europe. S'approvisionner en France n'est pas
forcément une source d'économie, mais plus une garantie

de sécurité et de fiabilité. L'exigence de transparence et
d'information est de plus en plus forte. Il y a quelques années,
nous n'étions pas interrogés sur ces questions mais aujourd'hui
nos distributeurs nous questionnent, leurs clients également.

En travaillant avec des fournisseurs locaux que nous connaissons
bien, auprés desquels nous garantissons des volumes,

nous fiabilisons notre chaine d'approvisionnement. Sans étiquettes
et sans cartons, nous ne pouvons pas livrer nos clients!

« Nous sommes en train de terminer
la construction de l'usine Paredes
Blue Lab a Genas. »

Produire en France

offre-t-il un avantage?

Oui, un véritable avantage
compétitif. Nous l'avions vécu
pendant la pandémie et

le mesurons aujourd hui

dans |e contexte économique
et énergétique difficile

que nous connaissons.

Les investissements réalisés
en 2021 sur le site de Genas
permettent d'augmenter

nos capacités de production
420000 tonnes et de disposer
de quatre mois de stocks

sur la ouate par exemple.
Nous disposons également
d'une ligne de production

de savon qui pourra elle aussi
monter en charge.

Comment pouvez-vous
garantir

les approvisionnements?
Entermes
d'approvisionnement,

nous privilégions également
des partenaires frangais,
comme nous le faisons depuis
de nombreuses années avec
le papetier normand Papeco
ou avec la société Kolmi
Hopen qui a créé une ligne

de production de gants nitrile.
Cet engagerment, qui correspond
a un vrai mouvement de fond,
s'accompagne d'une démarche
de «dual sourcing» pour

les produits que nous ne
pouvons pas trouver en France
ou en Europe. Lobjectif est
d'assurer une deuxiéme source
d'approvisionnement

en complément de [Asie.

l/

Paredes s'est récemment
engagé dans la technologie
de l'eau ozonée, oli en est

le projet?

Nous sommes en train

de terminer la construction
de l'usine Paredes Blue Lab

a Genas, a |a suite du rachat
de Vitale Source.

Les premiéres machines
seront disponibles en ce début
d'année, Il s'agit

d'une technologie de rupture
qui va permettre de laver

et désinfecter le linge a basse
température en répondant

a la fois aux exigences
environnementales
tout en réduisant

la consommation en énergie
(basse température). Paredes
va ainsi renforcer son pdle
industriel et rester fidele

a son image d'entreprise
innovante, Celle qui a inventé
la technologie «auto-cut»!
D'une fagon générale,
je retrouve chez Paredes

les valeurs qui conduisent

un double projet économique
et social. La satisfaction
clients et la dimension RSE
sont aussi des préoccupations
centrales. Sur les questions
environnementales, Paredes
a réalisé |e bilan carbone de
I'entreprise et construit des
plans d'actions sur ces sujets.
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Henri Biscarrat,
président du directoire Orapi

«Les partenariats que nous avons mis en place doivent
nous permettre de répondre a des stratégies de distribution
ciblées, avec des approvisionnements locaux chaque fois
que cela est possible. L'acte de vente doit étre de plus

en plus technique a 'heure ot de nouveaux acteurs

plus généralistes investissent le secteur de I'hygiéne. »

LA PAROLE A
Grégory Mathieu,

responsable des ventes France, Belgique,
Luxembourg, Sofidel

«Le marché francgais représente le quatrieme
marché du groupe. »

Sofidel est un des principaux
fabricants mondiaux de papier

a usage hygiénique et ménager.
Fondé en 1966, le groupe est
présent dans treize pays d'Europe
et aux Etats-Unis avec plus de
6000 salariés, un CA net de 2,1 Md€
et une capacité de production de
plus d'un million de tonnes par an.
La France joue un rdle central dans
ce contexte: c'est le premier pays,
hors Italie, ol en 1999, Sofidel a lancé sa premiére activité de
production, sous le nom de Delipapier. Ce fut une étape historique
dans son développement. Le premier établissement était situé

a Frouard, dans le nord-est de la France. Si Sofidel est aujourd'hui
le deuxi@me producteur en Europe, et le septiéme dans le monde,
c'est aussi grace a ces débuts positifs. Sofidel France compte
aujourd'hui trois sites: Frouard (papeterie et transformation),
Roanne (papeterie et transformation) et Ingrandes
(transformation). Le marché frangais représente le quatriéme
marché du groupe, aprés les Etats-Unis, le Royaume-Uni et l'talie.
C'est une part trés importante de Sofidel.
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«Les clients professionnels
attendent que l'on sécurise
les approvisionnements,
que l'on réponde aux critéres
environnementaux
tout en leur permettant
de maitriser leur budget. »

LAURINE BENOIT,

directrice marketing Orapi Hygiéne

LA PAROLE A

Patrick Lens,

président de Heegeo

«L'enjeu pour garantir une qualité de produits
et de services est de nouer des partenariats
solides et durables avec les fournisseurs. »

Le «Made in France» est inscrit

dans les génes de notre

groupement, c'est un théme

fédérateur pour nous qui réalisons

trés peu de sourcing hors

frontiéres. Pour la chimie

par exemple, qui compte parmi

nos familles de produits les plus

vendues, nous traitons de gros

¢ volumes au travers d'achats locaux.
’ Nous nous approvisionnons

principalement en France et en Europe pour la ouate,

mais également pour les sacs-poubelles. Lenjeu pour garantir

une qualité de produit et de services vis-a-vis de nos clients est

de nouer des partenariats solides et durables avec les fournisseurs,

notamment sur les segments de marché de la ouate et de la chimie

sur lesquels nous commercialisons 90 % sous notre marque.

Lobjectif pour Heegeo est aussi de massifier nos références

en MDD, principalement sur la chimie et la ouate, sans oublier que

notre engagement RSE et notre objectif annoncé dans notre rapport

RSE, est d'atteindre 50 % de vente de produits écoresponsables.

BE n- et te it aana

qualité & nos clients. Il n'est pas raisonnable de multi-
plier les références et les marques au risque de dégra-
der le service. Notre challenge est clair: proposer des
solutions plus qualitatives, tout en consommant moins.

Garantir les appros sans trop stocker

De son cdté, le groupement Prodis, qui dispose d'une
plateforme de 5000 m” dans le Var chez son adhérent
Adriance, réalise 80 Me de CA exclusivement avec des
hygiénistes qui peuvent travailler dans des univers diffé-
rents avec des demandes particuliéres. «En matiére de
sourcing, nous privilégions toujours la France, plus par-
ticulierement aujourdhui avec le colit du transport, mais
nous offrons toujours d'autres options & nos adhérents,
Par ailleurs, nous n'hésitons pas a ajouter des lignes de
preduits. Pourquoi ne pas élargir 'offre vers un distribu-
teur qui travaille par exemple dans la santé en lui propo-
sant, en plus des produits dhygiéne, des palettes de pan-
sements ou de dispositifs médicaux que j'aurai sourcés?
Dans un autre domaine, alors que le marché est trés
tendu, notre expertise dans différents secteurs du com-
merce et notre sourcing a linternational, nous permet de
trouver des solutions alternatives aux manques de cer-
tains produits et matériels qui encore aujourdhui se
trouvent en pénurie et cela avec des quantités et des prix
trés compétitifs. Cela implique d'étre sur le terrain, de
prospecter en permanence et de bien connaitre les mar-
chés et les fournisseurs. Nous achetons dans une quin-
zaine de pays différents. Nous travaillons beaucoup avec
IEspagne et les pays de IEst notamment, mais nous
sommes en prise directe sur les marchés pour anticiper.
L'enjeu est de garantir les approvisionnements sans
avoir a trop stocker», argumente Christophe Baby, ani-
mateur de la societe Prodis, qui met en avant son exper-
tise dans lunivers de lhygigne professionnelle, mais
également la présence dans le groupe dun géant de la
grande distribution qui lui fait confiance pour ses appro-
visionnements en consommables. &
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LA PAROLE A
Stéphane Luciani,

président du groupement Equipage
«Les professionnels que nous servons
vont acheter moins, mais mieux. »

La période Covid a contraint
les distributeurs a se recentrer
vers un sourcing plus local,
national et européen. Cette
stratégie voulue par les membres
d'Equipage depuis le début
confirme aujourd'hui sa pertinence.
Nos achats sont réalisés a 85 %
en Europe, 100 % de la ouate,
95 % de la chimie et 91 % des sacs-

E poubelles. Par ailleurs, notre marque
propre Hygi'Green est fabriquée en France. Lorigine France &
Europe fait aujourd'hui partie des critéres principaux, au méme
titre que la qualité, |e prix, I'écologie, I'innovation et |e service.
Cet engagement nous permet de nouer des partenariats solides
avec les fabricants, mais également de garantir une sécurité
:’aeffa’a';‘::;‘;ygfgéf;:&" — et une qualité d'approvisionnement a nos clients. Nous n'avons
et?“e ses principaux fournisseurs jamais intérét a tomber dans la banalisation de nos gammes.
pour féter ses dix ans de présence Les professionnels que nous servons vont peut-étre acheter
dans 'hygiéne professionnelle. « 10+2» moins, mais mieux. C'est notre réle de distributeur
(avec deux ans de retard) plus précisément %

de les accompagner. Nous avons encore un métier a part entiére

comme |'a rappelé Dominique Bastard, st i 8 L %
présidente du groupemen a préserver et a valoriser au travers de la proximité et du service.

t,
devant quelque 150 professionnels réunis
deux jours a PortAventura (Espagne)

les 26 et 27 octobre derniers.
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Le salon Phyléo Clean, organisé!
en octobre dernier a Narbonne, |
a réuni plus d'une soixantaine

de fournisseurs du groupemen
Phyléo qui ont pu rencontre
les équipes commercialesiil
d‘une trentaine de distributeurs,

ZOOM SUR

LA PAROLE A
David Desachy,

responsable commercial et achats, KFB
«Aujourd'hui, 80 % de notre gamme est issue
d'une matiere recyclée et certifiée. »

Comme tous nos confréres
revendeurs nous achetions

en Italie, en Europe de |'Est et

en Asie. Puis il y a six ou sept ans,
grace a Benoit Choplin, aujourd'hui
président de HTS Bio, mais trés
engagé dans la |utte contre

la pollution plastique des océans,
j'ai pris conscience de 'enjeu
environnemental et décidé

de travailler avec des partenaires

produisant des sacs avec une matiére recyclée certifiée Origine
France Garantie. Aujourd'hui 80 % de notre gamme répond

a ce critére. Seuls les sacs HD (petit sac de corbeille de bureaux
ou de salles de bains) sont importés, le savoir-faire est asiatique.

GILET PREMOP : LA DISTRIBUTION INNOVE

Lidée et le besoin sont nés de l'expérience vécue au quotidien par Lionel Di Silvestre, responsable
commercial de la société lyonnaise Comodis (membre de H
des solutions pour les agents de propreté intervenant sur des sites difficiles d'accés ou de faible
superficie (- de 250 m?). « Lobjectif était d'abord d'éviter aux agents de se casser le dos en montant
du matériel dans les escaliers et de risquer la chute en portant des seaux. Comme 80 % de nos
chantiers sont réalisés en pré-imprégnation, nous avons imaginé un outil de travail sous la forme
d'un gilet de 800 g muni de deux poches, une pour les franges propres, l'autre pour les sales

et également de deux poches arriére pour les lavettes microfibres.» Vient ensuite le temps

de la mise en musique. Les équipes de Time Propreté et son dirigeant Jean Pierre Minjard
participent a |'expérimentation qui s'avére trés concluante. Il ne reste plus qu'a trouver un industriel
pour poursuivre l'aventure. C'est Olivier Bonnevialle, dirigeant de T2S (125 collaborateurs, 38,50 M€
de CA) qui va assurer le développement et la production. «Idéal pour le nettoyage des escaliers,

des trains ou des autobus, des cinémas/amphithéatres, des zones a accés difficile et des sites a faible
superficie (bureaux a surface moy

ité de trouver

) et la né

), le gilet existe égal dans une version équipée de LED.

LA PAROLE A

Frédéric Igual,

président établissements Igual

«J'ai décidé de faire voter notre force
commerciale sur 'approvisionnement
en masques. »

Apres la phase de crise aigué

sur les masques par exemple,
nous nous sommes posé

la question de savoir

s'il fallait retourner vers

un approvisionnement asiatique
ou jouer la carte hexagonale.
Pour trancher la question j'ai choisi
de faire voter notre force
commerciale. Les commerciaux

\ sont en premiére ligne face

aux clients et s'ils ne sont pas convaincus je ne vois pas
comment ils pourront justifier de prix parfois supérieurs de 30 %
aux produits importés. Les vendeurs ont voté pour le « Made in
France» sans hésitation. Lexpérience est intéressante et sera
renouvelée sur d'autres types de produits.

P.10
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Dephi cultive sa RSE!

«Notre portefeuille est composé a plus de 50 % par

des collectivités, a 30 % par des clients dans I'hotellerie-
restauration, mais également des entreprises de propreté,
des industries et de la santé. Le groupe s'appuie depuis
toujours sur des fournisseurs francais et de proximité.

La crise du Covid n'a fait que confirmer notre volonté:

se fournir en priorité dans 'Hexagone », insiste Charles-
Antonin Gobillard, de Delphi, qui n'occulte pas pour autant
I'impossibilité de s'approvisionner « 100% Made in France »
Nos gammes vont des produits techniques pour l'industrie
al'art de la table et les serviettes de table pour I'hotellerie
et la restauration. Pour exemple, nous avons plus

de 30 000 références a notre catalogue. Charles-Antonin
Gobillard pointe I'origine France de la quasi-totalité

de ses gammes en chimie, d'une production nationale,
voire locale pour la ouate au travers de ses fournisseurs
(Essity, Lucart et Celtex). « La RSE a toujours été présente
dans l'entreprise. Nous pouvons le mesurer auprés de
certains collaborateurs présents au sein de la société
depuis trente ans! Nous devons accompagner nos équipes
qui doivent vendre plus de 30 000 références. Cela passe
par des outils adaptés et un accompagnement dans

leur progression et leur montée en compétences.

Notre préoccupation n° 1, n° 2 et n° 3... c'est le service !
Nous avons des collaborateurs engagés pour maintenir

ce niveau de qualité », conclut Charles-Antonin Gobillard.

Cristal Hygiéne, un acteur discret

Créée en 2013, la société Cristal Distribution, devenue Cristal
Hygiéne en 2020, est une entreprise a capitaux exclusivement
familiaux qui réalise 42 M€ de CA au travers de ses neuf agences
et de la filiale Dom Hygiéne basée a la Réunion. Le groupe, qui
dispose d'un portefeuille de clients gérés en direct, travaille
aussi avec de nombreux distributeurs pour la commercialisation
des produits et solutions d'hygiéne. La holding Tini, a laquelle
Cristal Hygiéne appartient, est un acteur historique majeur

dans l'industrie de I'emballage (depuis plus de soixante ans),

sa filiale est le 2¢ acteur au niveau national alors que la branche
emballage alimentaire est I'un des deux acteurs majeurs
européens. Médaille d'argent Ecovadis, Cristal Hygiéne réalise
une part importante de son activité en hygiéne sur les segments
de la ouate, des sacs-poubelles et des gants.

LA PAROLE A

Laurent Camin,

président de Voussert

«Méme si les collectivités s'érigent

en porte-drapeau du "Made in France’,
les contre-exemples ne manquent pas. »

Dans un contexte
inflationniste durable,
une explositon des colits
de I'énergie et dans
le méme temps une chute
du prix des conteneurs
en provenance d'Asie,
la religion du «Made in
France» n'est pas un long
fleuve tranquille. Méme si
les collectivités s'érigent
parfois en porte-drapeau

) du produire et consommer
«local», les contre-exemples ne manquent pas. «Les bonnes
résolutions mises en avant apreés la crise sanitaire ne résistent
pas a la conjoncture économique que nous connaissons
actuellement. Lutilisation de produits d'hygiéne des mains
retrouve un niveau d'avant Covid et l'augmentation de plus
de 30 % du prix de la ouate incite de plus en plus de clients
a mettre ou remettre en service des séche-mains électriques!»
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Disparition de Jean-
Louis Noisiez, fondateur de GSF

Agé de 87 ans, Jean-Louis Noisiez, fondateur du groupe GSF

est décédé le 1 novembre 2022.

1 laisse derrigre lui un groupe comptant quelque

43000 salariés, et réalisant plus de 1,1 milliard

deuros de chiffre d'affaires. L'entreprise, créée a

Paris en 1963, a rejoint, quinze ans plus tard, So-

phia Antipolis, au coeur de la Silicon Valley azu-
réenne ol elle connait un développement exemplaire.
Entrepreneur d'exception, Jean-Louis Noisiez laissera
une empreinte forte et durable dans l'univers de la pro-
preté, au travers d'un groupe qui s'est construit grice a
la croissance organique, et dont le modéle a été loué
pour son respect des collaborateurs et des clients.
« Jean Louis Noisiez avait choisi, voici trois ans, de se
mettre en retrait de la direction de l'entreprise. Mais
pour assurer la pérennité du groupe, il venait de faire
évoluer l'actionnariat avec un nouveau partenaire, le
fonds d'investissement TowerBrook, qui partage la
méme éthique», pointe le groupe dans le communi-
qué annongant la disparition de son fondateur, confir-
mant par ailleurs que «'avenir de l'entreprise est assu-

Ceremomed remlse

été nommé en 2018.

1é.» M8me si l'arrivée dun actionnaire extérieur et
majoritaire a pu surprendre, compte tenu de l'attache-
ment de son dirigeant a son indépendance, il est établi
que Jean-Louis Noisiez a pris une part trés active dans
cette évolution du groupe. L'actionnariat familial va
rester significatif, quant a la gouvernance, elle devrait
continuer de s'appuyer sur une équipe de direction fi-
dele a l'entreprise et a ses engagements, i

MESSAGE DE CHRISTOPHE COGNEE,
VICE-PRESIDENT EXECUTIF DE GSF

«Vous avez unanimement salué l'entrepreneur d'exception qu'il
fut mais aussi I'humaniste engagé qu'il a été, dans la discrétion,
pendant prés de soixante ans. Vous avez été nombreux a mettre
également en lumiére son mécénat médico-social, un engagement
qui se concrétisera encore prochainement par le Centre

de chirurgie cardiaque inédit qui va ouvrir a Saint-Laurent-du-Var
et qui portera son nom. Nous allons célébrer, dans quelques
semaines, les soixante ans du groupe qu'il avait fondé,

seul, en 1963, et nous allons continuer a faire vivre ce modéle

et ses valeurs qui sont plus que jamais d'actualité. »

PRODUITS D'HYGIENE

Frangois Thuilleur, PDG de Paredes, n° 2 du marché de I'hygiéne professionnelle

en France, a été récompensé du prix de la Trajectoire pour la qualité d'exécution

de sa stratégie d'entreprise ces cinq derniéres années. Décerné par les sociétés KPMG
et EIM, le 10 octobre dernier, lors de la cérémonie des 100 jours qui s’est tenue a Paris,
ce trophée s'inscrit dans la continuité du prix des 100 jours pour lequel le PDG avait déja
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vient d'étre nommé
directeur des
opérations du groupe
Paredes. Diplomé de
I'Ecole centrale Paris,

il rejoint le groupe

lyonnais apres
vingt-deux ans d'expérience chez Danone
a la fois en supply chain, et en usine.
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S'abonner a la newsletter

Tous les 15 jours, recevez par email toute l'actualité Hygiéne, Propreté, Multiservice &
Déchets.

ActualitésHygiene & Propreté 3 janv. 2023 15:50:00 Top 20 de la Distribution 2023, PLG
toujours en téte

Notre dernier « TOP 20 » des distributeurs de produits et solutions d'hygiéne, vient de
paraitre dans le numéro 344 (janvier-févier 2023) de Batiment Entretien. Ce panorama
de la distribution — complété par L'annuaire de la distribution 2023-2024 — témoigne
cette année encore de la vitalité et de la diversité des différents partenaires des
entreprises de propreté. A eux seuls, les 20 premiers acteurs pesent pour plus de 1,5
Md € de chiffre d'affaires. Le palmarés, établi a partir des données fournis par les
groupes et groupements, classe toujours en podle position le groupe PLG(325 M€ de CA
en 2021), juste devant Paredes(214 M€ de CA), Heegeo(150 M€ de CA), Hedis(150 M€
de CA), ou encore Adisco(135 M€ de CA).

Crises et « Made in France »

Ce dossier donne également I'occasion aux professionnels d'évoquer les crises
auxquelles ils sont confrontés, et les bonnes pratiques qu'ils mettent en place pour leur
faire face. Parmi ces solutions baties en partenariats avec leurs différents fabricants et
fournisseurs le « made in France » occupe une place de choix. Réduire la dépendance
aux approvisionnements lointains permet de mieux maitriser les co(ts — de transport
notamment- de sécuriser les relations clients fournisseurs et de s'inscrire dans un cercle
vertueux qui favorise également l'innovation.

Alire également :

¢ Un nouvel adhérent pour Equipage

» Performance Hygiéne féte ses « 10+2 » ans de croissance

» Paredes reléve son DEFI 2022 avec un an d'avance

Sur le méme sujet
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Ambition Pro, seul fabricant francais
de protection medicale

Pascal Remy
Insertion professionnelle. Structure
de I’économie socide et solidaire,
I’entreprise d’insertion par I’activité
économique a inauguré ses locaux
de Bogny-sur-Meuse (Ardennes) ou
elle congoit en circuit court des
blouses, draps et cabas.

Ambition Pro confectionne dans ses
deux cellules de production 180 blouses
et 500 draps par jour et par personne.

Créée en mars 2021 dans un
béatiment de 700 m? loué ala
communauté de communes Vallées
et Plateau d’Ardennes, Ambition
Pro* fait travailler 40 salariés
jusqu’alors éloignés de I’emploi.
Composé a 90% d’agents féminins,
ces effectifs cauvrent a ce chantier
d’insertion pendant 24 mois araison
de 35 heures par semaine avant de
postuler, au terme de cette
expérience, a un emploi durable.

« Toutes nos salariéesont traversé
des périodes difficiles qui ont freiné
leur insertion (femmes victimes de
violences, jeunes en échec scolaire,
accidents dela vie, grandes
précarités... ndique Eric Gillet,
directeur général . « Nous les
accompagnons tout au long de leur
parcours dans cette unité de

production afin de réduire leurs
freins sociaux et augmenter leurs
compétences. Nous travaillons
également le savoir étre
professionnel pour les amener a un
projet durable. Car letravail occupe
une place centrale dans [’intégration
en procurant un revenu et une
identité sociale permettant de
répondre a lamajorité des
problématiques. »

Pour suivre cet objectif, Ambition
Pro aaussi mis en place diverses
actions pour assurer le bien-étre et
I’évolution de ses employés (cours
de code, mise a disposition de
véhicules, ateliers pour prendre soin
de soi et de la planete, jardin
collectif, prévention santé...). De
quoi créer un environnement
professionnel favorable pour que ces
Ardennaises au bord du chemin,
puissent regarder a nouveau
I’horizon avec espoir et quelques
certitudes avant de se reconstruire
dans un emploi durable.

Sur place, le personndl encadré par
six salariés permanents confectionne
des blouses de protection jetables a
usage unigue destinées a des
établissements de santé (hdpitaux,
clinigues, cabinets radiologiques),
des ambulanciers, a La Mutualité
Ardennaise voire méme I’industrie
agroalimentaire.

TROIS GAMMES DE
PRODUITS

« Notre atelier est le seul fabricant
francais de protections médicales. |l
est référencé par la centrale d’achat
de solution d’hygiéne et de
protection professionnelles Paredes.

0GaPlY ORp_RjImxcQ3sRNLAKY i9ia_IWcUKlylp_VgpHECAUNSCWQOIBEH32yVDvjYjA3

Nos produits écoul és sous la marque
AMBITIONPRO sont confectionnés
avec une matiére premiére 100%
francaise. Nous démontrons donc
qu’il est possible de produire
francais et d’apporter une réponse a
des problématiques d ‘enjeu sanitaire
en intégrant des dimensions
environnementales et sociétales »,
souligne Christine Leclere, la
directrice adjointe.

Outre cette activité principale qui
confectionne 180 blouses par jour et
par personne, la SAS dispose aussi
d’un secteur literie, fabriquant des
drapshousse et destaies d’oreillers
vendus ala méme clientéle et
bientét a des centres d’hébergement
et des gites. Un autre pdle de
réindustrialisation textile est destiné
alaconfection des cabas
personnalisés, 100 % coton, type
tote bag (250 sacs par jour). Veuve
Clicquot, le Cabaret vert, le Credit
Agricole et Volvo, entre autres, ont
ainsi recours aux services

d’ Ambition Pro. En cours de
labellisation THQSE (Trés Haute
Qualité Sanitaire Sociale et
Environnementale), I’entreprise
envisage & I’avenir de fabriquer des
blouses textiles lavables, non plusen
propyléne mais en coton, pour les
soignants et patients.

Cette jeune entreprise au caractére
innovant, inclusif et respectueux de
I’environnement favorise 1’économie
locale et circulaire tout en
redynamisant I’industrie textile et les
enjeux sanitaires.

* Ambition Pro est une filiale du
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groupe Ambition. Acteur
incontournable de I’intervention
sociale dans le département des
Ardennes, Ambition regroupe
Glabal Axe, association qui pilote la
maison dela veille sociale qui gére
I’hébergement d’urgence, I’accueil
dejour comme de nuit,
I"organisation desmaraudes
sociales, la gestiondu 115 et du
Service Intégré d’Accueil et
d’Orientation (3 AO) dansles
Ardennes =
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DOSSIER - La course au cash : le dada
du credit manager

—
¥,

AccueilTrésorerieGestion des flux / du cash
Publié par Eve Mennesson le 18 janv. 2023 - mis a jour a 10:18

Inflation, remontée des taux, pénurie de mains d'oeuvre et de matiéres premiéres,
incertitude économique, peur de défaillances d'entreprises... La situation actuelle plaide
en faveur de la protection du cash. Une seule fonction peut réellement aider a y faire
face : le credit management. Il est temps de redécouvrir ce métier et ses missions et de
l'instaurer dans son entreprise.

Sommaire :

1. Order-to-cash : place aux pros
2. "En credit management, on ne peut pas avancer sans pédagogie" : ttmoignage

3. Culture cash : sauvons la trésorerie !
1. Order-to-cash : place aux pros

La crise sanitaire n'a finalement pas eu de conséquences néfastes sur la trésorerie
des entreprises : les mesures prises par le gouvernement, PGE en téte, ont permis aux
dirigeants de ne pas se soucier de leur cash. Mais la fin de la pandémie et du « quoi qu'il
en colte » remet sur le devant de la scéne les préoccupations liées au cash. D'autant
plus que de nouvelles problématiques ont fait leur apparition, entre inflation, remontée
des taux, pénurie de mains d'oeuvre et de matiéres premiéres. « Aprées la pandémie
qui a apporté son lot d'incertitudes, nous sommes de nouveau entrés dans un climat
économique incertain, analyse Philippe Gangneux, Daf de Sidetrade, éditeur d'une
plateforme order-to-cash. La hausse des taux enchérit le colt du cash ; la pression
inflationniste revalorise les colts des matiéres premieres mais aussi des équipes ; le
risque de récession au niveau mondial crée des risques de faillites. Les enjeux du
cash reviennent au centre de la stratégie d'entreprise et des directions financiéres ».

Lire aussi :Authenticite Integrite Lisibilite la facture dematerialisee dans tous ses etats

Méme constat du cété d'Allianz Trade : Gabriel Prevost, directeur commercial courtage
de l'assureur crédit en France, observe une préoccupation assez forte des entreprises
vis a vis du risque client depuis plus de 6 mois : « Le co(t des achats augmente, les

marges se réduisent, le cash redevient un sujet », énumere-t-il. Dans ce contexte, une
fonction prend toute son importance : le credit management. « Le credit management
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est essentiel : facturer c'est bien mais faire rentrer I'argent est plus important encore
», estime Bruno le Rouzic, directeur de mission de transition chez Adequancy.
Un travail de pro

A la croisée entre la finance, le juridique et le commercial, le credit management
consiste a superviser le processus order-to-cash afin de s'assurer que les client
sont solvables, que la facturation est correcte et que les factures sont payées en temps
et en heure. « On dit a 'AFDCC que le credit management est la plus financiére des
fonctions commerciales et la plus commerciale des fonctions financiéres : le credit
manager doit diluer son savoir tout au long de la chaine order-to-cash, depuis I'ouverture
du compte jusqu'a I'encaissement en passant par le suivi des encours, de la facturation
et des litiges. Il est dans une logique d'accompagnement, d'aide a la vente dans les
meilleures conditions qui soient pour protéger la marge et la trésorerie », résume
Christophe Goffinon, CEO de Hoopiz (solution SaaS de credit management) et
administrateur a I'AFDCC (Association frangaise des credit managers).

Des missions que de nhombreuses PME et ETI confient encore trop souvent aux
comptables clients (équipés ou non de logiciels adaptés), aux commerciaux, voire a des
assureurs-crédit ou des factors. « Dans un contexte ou on s'attend a une remontée des
défaillances d'entreprises, il est urgent de s'organiser pour faire face au risque client.
Or les logiciels ne vont pas tout régler, ni les factors ni les assureurs crédits. Quant aux
commerciau, ils sont démunis quand il s'agit de parler de la situation financiére
des clients. Seules des équipes dédiées au credit management sont en mesure non
pas uniquement de chercher 'argent mais d'identifier les raisons d'un retard de
paiement : existe-t-il une tension de trésorerie, un PGE a-t-il été contracté, est-il utilisé...
», pense Scarlett Favre-Verand, créatrice de la société Efficash, qui accompagne les
entreprises dans la gestion de leur poste client, et administratrice de I'AFDCC. Elle
pointe par ailleurs que des équipes non dédiées ne s'attéleront au credit management
gu'une fois leurs autres taches terminées.

Autrement dit : le credit management doit étre confié a des experts dédiés a cette
fonction. « Le credit management est un vrai métier et le confier a des professionnels
permet de bénéficier de réflexes techniques, de méthodes de gestion du risque »,
souligne Louis Chavanat, directeur associé de LLBV Management, qui dispense
conseils et formations en credit management. Un professionnalisme qui est d'autant plus
important en cette période mouvementée et incertaine. « Avec le Covid, on attend du
credit manager qu'il soit & méme de fournir des prévisions fiables a court et moyen
terme », indique Sylvain Gros-Desirs, credit manager du groupe de services numériques
SQLI et ancien président de 'AFDCC. Des prévisions qui permettent de mieux gérer sa
trésorerie mais aussi d'accéder a des financements de type affacturage avec le
maximum de I'enveloppe de financement et a des conditions intéressantes. Important en
cette période de durcissement des conditions de crédit et de taux qui augmentent.

Lire aussi :Daf un pilier essentiel de la creation de valeur face | incertitude economique
Risk management

En effet, s'il est intéressant, méme dans les plus petites structures, de se doter d'un
credit manager(assorti ou non d'une équipe) c'est aussi parce que ses missions sont
plus larges que le simple recouvrement. La gestion du risque client, notamment, est
désormais au coeur des missions du credit manager : un réle éminemment important en
cette période d'incertitude et de risque accru de défaillances d'entreprises. Gabriel
Prevost observe par ailleurs que le credit manager est méme aujourd'hui impliqué dans
les risques de fraude (aux faux clients en priorité) et les risques fournisseurs
(notamment en termes d'avances fournisseurs).

Pour estimer le risque client, le credit manager réalise une analyse financiére des

P.20


https://www.daf-mag.fr/Thematique/rh-1245/carriere-talents-2127/Breves/Etre-credit-manager-en-2022-376061.htm
https://www.daf-mag.fr/Thematique/rh-1245/carriere-talents-2127/Breves/Etre-credit-manager-en-2022-376061.htm
https://www.daf-mag.fr/Thematique/fonction-finance-1242/mouvements-2126/Breves/Daf-un-pilier-essentiel-de-la-creation-de-valeur-face-377971.htm
https://www.daf-mag.fr/Thematique/gestion-risque-1241/Breves/credit-manager-transforme-lui-aussi-business-partner-331408.htm
https://www.daf-mag.fr/Thematique/fonction-finance-1242/gouvernance-strategie-2125/Breves/Les-defaillances-d-entreprise-en-hausse-en-2022-et-2023-376627.htm
https://www.daf-mag.fr/Thematique/gestion-risque-1241/Breves/Comment-securiser-ses-encours-dans-le-contexte-economique-actuel--371660.htm
https://www.daf-mag.fr/Thematique/tresorerie-1239/gestion-cash-2118/Breves/DOSSIER-La-course-au-cash-le-dada-du-credit-manager-378365.htm

URL :http://www.daf-mag.fr/
.fr PAYS :France
DAFm ag TYPE :Web Pro et Spécialisé

» 18 janvier 2023 - 23:09 > Version en ligne

entreprises mais va aussi sur le terrain. « Il rencontre le client pour percevoir, au-dela
des chiffres, son environnement, sa gestion et ses perspectives, mais aussi ses
contraintes », note Gabriel Prevost. Sylvain Gros-Desirs invite & mobiliser toutes les
sources d'information a disposition, glanées aupres des équipes de credit
management mais aussi des commerciaux : « Les entreprises savent beaucoup de
choses sur leurs clients comme leur position sur le marché, les projets
d'investissements, le turnover... Par ailleurs, si on a du mal a prendre rendez-vous avec
un client c'est que quelque chose ne tourne pas rond », signale-t-il. Pour lui cette
connaissance clients par les collaborateurs de I'entreprise valent mieux que des
scorings. « Je ne crois pas trop en ces ratings : le contexte fait que tout peut basculer
en quelques semaines ».

Cette analyse du risque ne conduit pas a des décisions binaires de la part du credit
manager : faire affaire avec les entreprises non risquées et écarter les autres de son
portefeuille client. « Le credit manager doit étre apporteur de solutions afin de ne pas
perdre du business sur des dossiers pas si risqués. Il y a un équilibre a trouver »,
avance Thierry Bezanson, dirigeant de THB Consulting, société de conseil et formation
en credit management. C'est tout I'apport d'un credit manager expérimenté : il est
capable de proposer des solutions pour faire du business mais en prenant le
moins de risque possible. Le danger, sinon, est non seulement de passer a c6té de
contrats intéressants mais aussi de voir les commerciaux nouer des relations avec des
clients non solvables sans en informer le credit management.

« Mon objectif est d'apporter des solutions aux commerciaux pour travailler avec les
clients qui ont des problémes de solvabilité. Il m'arrive pas exemple de négocier avec la
direction financiére du client. Je négocie aussi avec les factors la couverture
maximale pour que I'on soit le plus couvert possible en cas de défaillance du client »,
raconte Sylvain Gros-desirs. Les conditions ainsi négociées pour pouvoir continuer le
business malgré les risques sont régulierement réévaluées, en fonction de I'évolution
de la situation des clients. « La partie veille de la solvabilité est importante, maintient
Thierry Bezanson. L'objectif de cette veille est de pouvoir accorder des conditions
circonstanciées en termes d'encours ».

Corriger la non-qualité du cycle order-to-cash

Si la connaissance du client est nécessaire pour évaluer le risque, elle I'est également
pour facturer correctement : a qui envoyer la facture, a quel moment, par quel moyen,
etc... Chez SQLI, les acteurs du cycle order-to-cash chez le client sont bien identifiés et
sont contactés pour s'assurer que les documents contractuels et de facturation sont
recus en temps et en heure. « Le credit manager est un des acteurs de la qualité de la
donnée, considere Thierry Luthi, président de Report One, éditeur de solution de
business intelligence. Il doit s'assurer que les références clients sont correctes pour
bien facturer, et de fait bien encaisser. |l peut aussi participer aux remontées
d'informations concernant les comportements de paiement et établir un benchmark ».

Ainsi, le credit manager intervient de plus en plus en amont de la relation client pour
s'assurer gque le client est solvable mais aussi facturer en temps et en heure et de
maniére conforme, a la fois a ce qui était prévu et a ce qui a été réalisé. « Plus le credit
manager est impliqgué en amont sur ce qui sera facturé, plusle recouvrement en sera
facilité », affirme Bruno Le Rouzic. Fahima Nasri, credit manager du groupe de conseil
EPSA, observe en effet que sa fonction a évolué et que le credit manager intervient
non seulement en aval, c'est-a-dire aprés I'émission des factures pour effectuer des
actions de relance, mais aussi en amont. « Le credit manager possede des activités de
gestion du risque avec l'objectif de sécuriser et prévenir I'obtention du cash. Il
accompagne également les fonctions commerciales et delivery dans la relation client
notamment dans la négociation et la formalisation des conditions financiéres telles
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que les délais de paiement », témoigne-t-elle. Elle n'hésite plus a qualifier sa fonction de
« business partner ».

Pour Scarlett Favre-Verand, ces missions amont du credit manager sont en effet
essentielles pour s'assurer que le client paye en temps et en heure : selon elle, un
retard client traduit la non-qualité du cycle order-to-cash. « Un retard peut étre lié a une
facture non conforme a cause d'un process pas suffisamment poussé de connaissance
client a l'ouverture de compte ou encore di a I'absence de la mention des délais de
paiement dans le contrat », rapporte-t-elle. Christophe Goffinon estime que 45 a 50%
des retards de paiement sont d(s a des problémes qui viennent de I'entreprise
elle-méme : probléemes de qualité, de facturation, etc... « Pour gérer cela, il s'agit d'
améliorer les processus, en commencant par les processus amont commerciaux et
ADV », conseille-t-il.

Autant de points qu'un credit manager dédié a cette seule fonction peut améliorer, en
partenariat avec les acteurs amont que sont les commerciaux ou la logistique afin de
faire remonter les problémes rencontrés tout au long de la chaine order-to-cash. «
Il est important d'embarquer les acteurs amont pour résoudre avec eux ces
dysfonctionnements au risque, sinon, de les voir se répéter », insiste Scarlett
Favre-Verand, soulignant que la gestion du BFR est un sujet d'anticipation : « Il s'agit
d'identifier les défauts, la non-qualité et de les corriger sur le long terme ».

Les process avant les outils

En termes de credit management les process sont donc essentiels. « Un credit
manager sans process clairs est moins efficace », tranche Nadine Pichelot, VP Finance
EMEA de I'éditeur Anaplan, citant I'exemple de sa société qui a divisé son DSO par plus
de deux en obligeant simplement les commerciaux a émettre des bons de commande. «
Nos clients ne recevaient pas leurs factures car nous ne disposions pas des
informations basiques », explique-t-elle. Chez SQLI, un document écrit permet de définir
clairement qui intervient et quand entre le commercial, le credit manager ou encore la
direction générale (qui peut intervenir sur de gros marchés). « Cela nous permet d'étre
réactifs et d'assainir rapidement les situations », relate Sylvain Gros-desirs.

Ces process peuvent étre cadrés en nouant un partenariat avec un assureur-crédit
(qui instaure un cadre, des délais a repsecter pour ne pas perdre ses garanties).
Installer un logiciel de credit management peut aussi aider : il met en place des
schémas a suivre, notamment en matiére de relance. Mais attention : pour Scarlett
Favre-Verand, si les outils sont aujourd'hui perfectionnés, abordables et faciles & mettre
en oeuvre, ils ne reglent pas tout. « Il faut que les process comme les compétences
soient optimaux. Avant de déployer un outil, il est important d'analyser les forces et
les faiblesses de la fonction credit management afin de le paramétrer de maniére
optimale. Un outil se prépare », avertit-elle, citant par exemple la nécessité que l'adresse
e-mail du client soit la bonne pour que l'outil puisse faire correctement de la relance
dématérialisée. « Le fichier client doit étre bien organisé, I'outil ne le fera pas pour nous
», insiste-t-elle.

Au-dela de l'aide a la relance, les outils actuels permettent de faire du prédictif. « On
peut non seulement comprendre comment les clients paient mais aussi comment
I'entreprise se comporte avec ses clients. On peut également réaliser un comparatif sur
les comportements de paiement des clients par industrie et par pays afin de voir vers
guelle direction cela peut évoluer », décrit Philippe Gangneux, ajoutant gu'il est ensuite
possible de faire du prescriptif via les données comportementales de paiement
client : I'outil propose des actions a mettre en oeuvre en fonction de cette analyse
prédictive.

Si les éditeurs emploient volontiers le terme d'intelligence artificielle pour décrire ces
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avancées logicielles, Sylvain Gros-Desirs pense que ce n'est pas encore réellement le
cas. Mais il reconnait que I' accés aux informations est rapide et surtout que les outils
sont capables d'analyser un nombre important d'informations. « Mais le credit manager
doit étre en mesure de dire si la situation est anormale ou non, temporaire ou pas. C'est
sa valeur ajoutée. La digitalisation est utile mais elle ne remplace pas la capacité d'un
credit manager a prendre de la hauteur, basée sur son expérience », met-il en garde.
Si les outils aident le credit manager a étre plus efficace et le décharge de taches a
faible valeur ajoutée, adopter un outil en pensant qu'on régle ainsi la question du credit
management est une hérésie : on ne le dira jamais assez, la fonction de credit
management doit étre réalisée par un credit manager.

La problématique environnementale s'invite dans le credit management

L'évaluation du risque client, au coeur de la fonction de credit management, évolue : «
La santé financiére des entreprises est toujours étudiée mais aussi desKPls
opérationnels ou liés a la sustainability», rapporte Nadine Pichelot, VP Finance
EMEA d'Anaplan.

L'empreinte carbone des entreprises peut ainsi faire partie des éléments étudiés.
Surtout, la période estivale de cette année, qui a charrié son lot de sécheresse,
incendies et autres orages violents, met en exergue lI'importance du risque climatique
. « De plus en plus de credit managers travaillent sur le risque climatique et
cartographient differemment le risque client en l'intégrant », observe Louis Chavanat,
directeur associé de LLBV Management. Il regrette cependant qu'il n'existe pas encore
d'alerte sur ce sujet chez les assureurs crédits ou les sociétés de notation. « C'est
pourtant un risque émergent et les credit managers doivent le quantifier un peu au
doigt mouillé ».

Son conseil : exiger de ses prestataires ces informations. Qui sait ? A force d'étre
interpellés sur ce sujet, les assureurs crédit et les agences de notation évolueront
peut-étre.

2. "En credit management, on ne peut pas avancer sans pédagogie"

Le groupe Paredes a profité d'un plan de transformation, lancé il y a 5 ans afin de
remédier a une crise de croissance, pour moderniser le credit management. « J'avais
14 comptables clients dans mes équipes qui ne faisaient que de la saisie manuelle de
comptabilité client », décrit Eric Palanque, Daf du groupe. Il embauche une credit
manager, Valérie Corradi, qui méne plusieurs chantiers pour remettre a plat tout le
processus et instaurer du credit management digne de ce nom. « J'aime quand ¢a
dysfonctionne et relever des challenges », déclare cette credit manager expérimentée
qui est passé par TNT (aujourd'hui Fedex) et AkzoNobel.

Nécessaire pédagogie

Chez Paredes, elle fut servie niveau challenge. « L'entreprise ne relancait jamais ses
clients qui payaient quand ils le voulaient ; les commandes n'étaient jamais bloquées. Ce
qui avait engendré des problémes de trésorerie », expose Valérie Corradi. Lors de son
analyse de la situation, a son arrivée, elle remarque par ailleurs que la force de vente
n'est pas ouverte a la relance client et au blocage commercial. « Cela fut mon premier
challenge : j'ai d0 commencer par faire de la pédagogie auprés des équipes
commerciales. J'ai d0 notamment expliquer étre la pour faire du business mais en
m'assurant qu'il n'y avait pas de risque financier a travailler avec tel ou tel client et en
faisant en sorte que les factures soient payées en temps et en heure »,
insiste-t-elle.

Autre problématique a laquelle elle est confrontée a sa prise de poste : I'équipe
comptable client fait essentiellement de la saisie manuelle et pas du tout de relance.
« Il arrivait aux équipes d'écrire aux clients quand elles en avaient le temps », ajoute
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Valérie Corradi. Ce qui est insuffisant : la credit manager décide de mettre en place un
outil pour automatiser cette saisie qui est chronophage et sans valeur ajoutée.
Nouvelle levée de boucliers, de la part de ses équipes cette fois. « Elles ne voulaient ni
bloquer les clients ni faire de la relance. J'ai fait énormément de pédagogie, pour
expliquer les changements nécessaires et leurs bien-fondés. En credit
management, on ne peut pas avancer sans pédagogie », souligne-t-elle.

De nouveaux outils

Ainsi, en octobre 2019, un outil de lettrage automatique des réglements (Dimo Software)
est mis en place, permettant aux équipes du siége et aux directions commerciales dans
toute la France d'appliquer des process a la fois identiques et corrects. Et surtout de
passer une heure par jour sur une tache qui leur prenait jusqu'a présent 100% de leur
temps. Du temps dégagé qui offre la possibilité de se consacrer aux relances. Sur ce
point encore, les équipes sont assistées d'un outil : en mars 2020, juste avant le premier
confinement, un logiciel Sidetrade est déployé. « Cela a permis de réaliser des relances
pendant le confinement, qui avaient été préprogrammeées », précise Valérie Corradi.

Cet outil permet en effet notamment d'envoyer des e-mails de relance de maniére
automatique mais aussi d'indiquer aux équipes quelles actions mener (relance
téléphonique, mise en demeure par e-mail, etc). De quoi faciliter le travail de
personnes qui n‘avaient jusqu'a présent jamais réalisé de relances. L'outil Sidetrade est
également utilisé par la force de vente et le service client : « Les commerciaux peuvent
aller voir les comptes clients avant leurs rendez-vous. Cela leur permet de débuter
leurs réunions clients par ce sujet », rapporte Eric Palanque. Et ce d'autant plus
facilement que la plateforme est accessible via une application mobile.

Par ailleurs, tous les lundis matin, les commerciaux regoivent la balance agée de leurs
clients afin qu'ils voient en avance qu'un éventuel blocage des comptes peut arriver
. En effet, depuis la crise du Covid, durant laquelle le groupe a fait face a un nombre tres
élevé de commandes, un blocage des comptes a été instauré : les forces commerciales
sont averties quelques jours avant afin de pouvoir mener en amont des actions auprés
de leurs contacts.

Formation et montée en compétences

« Tout ceci est trés nouveau pour la force de vente qui ne savait méme pas ce qu'était
une balance agée mais elle a adhéré assez rapidement grace a beaucoup de
formation et de pédagogie », explique Valérie Corradi. Eric Palanque insiste en effet
fortement sur I'apport de la credit manager a la culture cash du groupe : « Elle a fait
comprendre a la force commerciale l'intérét de I'outil mis en place, de son impact sur le
retard client et la trésorerie. Elle lui a également inculqué les enjeux du risque client :
dans quelles situations un compte est bloqué, pourquoi... Cela est important car quand
ce sujet est bien compris par les commerciaux, ils sont a leur tour en mesure de
I'expliquer aux clients ».

Valérie Corradi souligne quant a elle I'importance du soutien de la direction générale
dans I'adhésion. « C'est essentiel pour étre crédible vis-a-vis de la force de vente »,
estime-t-elle. Ce sont finalement avec les équipes de Valérie Corradi elles-mémes que
cette transformation est la plus compliquée. « Elles pensaient que ce ne serait pas
possible. Je les ai épaulées sur la partie Sidetrade, sur le discours a tenir en matiére de
relance client... Elles montent en compétence, font de mieux en mieux et moi je les
accompagne au jour le jour », raconte-t-elle. « Il s'agit d'une grosse transformation
culturelle pour les équipes qui doivent notamment s'approprier I'outil », reconnait Eric
Palanque.

DSO divisé par 3

Le risque client est également désormais pris en compte alors que cette notion n'existait
purement et simplement pas auparavant. « Nous avons mis en place une limite de
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crédit en méme temps qu'une assurance-crédit. Si lI'assureur crédit nous conseille de
ne pas faire affaire avec tel ou tel client, nous en informons les commerciaux : cela
donne davantage de poids a nos arguments », indique Valérie Corradi. Et les
relevements d'encours ne sont possibles que si le reglement des factures est a jour.

L'ensemble du credit management est donc désormais géré par Valérie Corradi et ses
équipes. Une transformation d'envergure qui donne de beaux résultats. « Nos retards
clients ont été quasiment divisés par trois », rapporte Eric Palanque. En effet, alors
gu'en 2018, les retards clients s'élevaient a presque 16 millions d'euros ils ne sont plus
qu'a 5 millions d'euros aujourd'hui (et seuls 1,5 millions sont supérieurs a 30 jours alors
gue c'étaient le cas pour presque 10 millions d'euros en 2018) ; le DSO est passé de 22
a 7,6 jours (2,4 jours pour les factures supérieures a 30 jours). Au-dela de ces chiffres,
Eric Palanque salue I'apport de la credit manager a la relation avec les clients. «
L'antériorité des encours clients polluaient nos relations. Cela a permis de les assainir »
, juge-t-il.

La transformation du credit management chez Paredes n'est pas encore terminée :
quelques détails restent a peaufiner. Par exemple, les cycles de relance sont
régulierement revus afin d'ajouter des actions, d'adapter les textes en fonction de ce
qui remonte du terrain. « Nous venons aussi de mettre en place de larelance
proactive, 15 jours avant I'échéance de la facture », ajoute Valérie Corradi. Le credit
management est donc toujours en chantier chez Paredes, en perpétuelle évolution pour
répondre aux exigences de la réalité économique de I'entreprise et de son
environnement.

Prochain défi : le risque de défaillance des entreprises clientes. « Cela n'est pas
tombé ni pendant la crise du Covid ni I'année derniére : nous nous attendons a ce que
cela arrive cette année. Nous sommes donc plus attentifs et notamment vis a vis des
secteurs les plus durement touchés », conclut Valérie Corradi.

Reperes

Raison sociale : Groupe Paredes

Activité : Fabrication et distribution de produits d'hygiéne et de protection
professionnelles

Forme juridique : S.A.

Dirigeant : Frangois-Xavier Thuilleur
Date de création : 1955

Siege social : Genas (69)

Effectifs : 650 personnes

CA 2021 : 214 M€
3. Culture cash : quand la protection de la trésorerie concerne toute l'entreprise

« Sales are vanity, profit is sanity and cash is reality » : cette maxime célebre dans le
monde financier illustre bien la tendance actuelle des entreprises a se préoccuper du
cash et non plus uniquement de leur chiffre d'affaires. « Nous ne sommes plus dans un
contexte d'argent facile : récupérer I'argent en temps et en heure est redevenu une
des préoccupations premiéres des entreprises. Les équipes commerciales n'ont donc
plus uniquement des objectifs de croissance mais des objectifs de croissance
profitable, liés a I'EBITDA », constate Nadine Pichelot, VP Finance EMEA d'Anaplan.
Selon elle, récupérer le cash ne peut pas fonctionner si les commerciaux ne sont pas
impliqués. En effet, cette préoccupation ne peut pas rester I'obsession du seul du credit
manager : la culture cash doit irriguer I'ensemble de I'entreprise.

Vision commune
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Mais tout d'abord, qu'est-ce que la « culture cash » ? Pour Sylvain Gros-Desirs, credit
manager du groupe SQLI, ce sont les réflexes de I'ensemble des collaborateurs de
I'entreprise pour protéger le cash et la marge. Il y a donc une notion
d'automatismes a acquérir, de process a connaitre et a appliquer de maniére
systématique. Philippe Gangneux, Daf de Sidetrade, parle lui d'une vision a 360 degrés
de l'order-to-cash, diffusée a I'ensemble de I'entreprise. « Ce ne sont pas uniquement le
credit manager et la direction financiére qui doivent étre impliqués : la culture cash
nécessite une vision unifiée pour tous les acteurs du cycle », définit-il. Il parle de
vision commune, désilotée, mais aussi d'indicateurs de pilotage partagés entre les
différents départements ainsi que des objectifs et des incentives autour du cash. Il est
rejoint sur ce point par Christophe Goffinon, CEO de Hoopiz, pour qui la « culture cash »
passe par une adéquation entre la stratégie commerciale et la stratégie financiére :
« Il ne faut pas que les commerciaux aient I'objectif de développer du chiffre d'affaire a
un endroit ou la finance ne donne pas la possibilité de developper des encours », met-il
en garde.

Vision commune, indicateurs communs, process communs... La « culture cash » c'est
finalement un objectif commun a toute I'entreprise de protéger la trésorerie. Par
quoi cela passe-t-il ? Pour Christophe Goffinon, la formation est incontournable afin
que tous les acteurs de I'entreprise comprennent les impacts sur le cash de telle ou telle
action. « Cela commence généralement par la direction générale pour ensuite étre
décliné avec les équipes opérationnelles », rapporte-t-il. Scarlett Favre-Verand,
créatrice de la société Efficash souligne I'importance de I'implication de la direction
générale dans cette formation des commerciaux a la culture cash : « Si le credit
manager peut animer cette formation, la volonté doit émaner de la direction générale.
Sinon, comment faire évoluer des pratiques commerciales instaurées depuis des lustres
? », souligne-t-elle, notant notamment la peur tenace qui existe dans les directions
commerciales de perdre un client parce qu'on parle de délais de paiement.

Formation des commerciaux

Instaurer la culture cash dans son entreprise c'est donc faire évoluer la culture de
celle-ci via des formations, des sensibilisations, des mises en pratique, etc. Ainsi Sylvain
Gros-Desirs forme les commerciaux afin qu'ils comprennent les impacts de leurs
négociations (moyens de paiement, remises de fin d'année) d'un point de vue
contractuel, juridique et économique. « Je les aide aussi a formuler des réponses face
aux situations qui touchent le cash et la marge, par exemple dans le cas d'un client
qui souhaite allonger les délais de paiement. Quand on apporte des arguments aux
commerciau, ils se sentent sécurisés », ajoute le credit manager. Sylvain Gros-Desirs
essaie également de donner un vernis financier aux équipes commerciales afin qu'elles
sachent intégrer tous les éléments nécessaires a un calcul fiable de la marge.

Sylvain Gros-Desirs accompagne également les commerciaux en rendez-vous clients.
C'est en effet aussi par une réelle proximité entre le credit management et les
équipes opérationnelles que la culture cash se diffuse. « Je passe 75% de mon
temps auprés des commerciaux », révéle Sylvain Gros-Desirs. Au-dela de la
formation et des rendez-vous clients, cette proximité peut passer par des comités autour
du cash mais aussi des moments de convivialité partagés. Sylvain Gros-Desirs propose
par exemple d'inviter les équipes commerciales si les délais de paiement sont réduits.
Les actions d'incentive peuvent d'ailleurs étre intéressantes pour motiver les
commerciaux a s'engager dans la culture cash :« On peut rémunérer en partie les
commerciaux ou leur direction a l'encaissement des créances », avance Thierry
Bezanson, dirigeant de THB Consulting. Ce dernier invite aussi a rendre compte des
performances et a établir des podiums.

Les outils peuvent aussi étre un appui intéressant pour diffuser cette culture cash :
via les logiciels de credit management, les commerciaux peuvent avoir acceés aux
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informations clients et donc avoir une meilleure vision des retards. D'autres outils
permettent de diffuser de l'information sur la situation précise du cash en lui-méme :
niveau dormant, réservoir de trésorerie a aller chercher, etc. « Cela permet de diffuser
I'information dans I'entreprise et de diffuser la culture cash de maniére naturelle »,
pense Thierry Luthi, président de Report One.

Acteurs du recouvrement

Bien acculturer les commerciaux au cash est d'autant plus important que ces derniers
peuvent jouer un réle déterminant dans le recouvrement. « L'idée n'est pas de leur
faire faire le recouvrement a la place des équipes de credit management mais de leur
donner un rble soit en premiére relance soit en phase pré-contentieuse. La société a
tout & y gagner : les commerciaux sont en lien direct avec les acheteurs, c'est-a-dire les
décideurs, alors que le credit manager discute généralement avec le comptable
fournisseurs qui n'a pas de pouvoir de décision », indique Thierry Bezanson.

Il souligne aussi le pouvoir de négociation des commerciaux qui peut permettre de
débloquer des situations délicates. Mais pour que cela fonctionne, les réles doivent la
encore étre bien définis par la direction générale : « Les procédures sur le réle du
commercial doivent étre écrites », conseille Thierry Bezanson. La culture cash est
finalement avant tout une question de culture d'entreprise qui émane de la direction
générale.

Credit manager qui es-tu ?

Quelles sont les qualités et compétences nécessaires a un bon credit manager ? « Le
credit manager doit avoir des compétences techniques, financiéres et juridiques
mais aussi des compétences en communication », avance Christophe Goffinon. En
effet, il doit non seulement étre capable d'analyser le risque client, de participer a
I'élaboration des contrats mais aussi de négocier les conditions financiéres aux
cbtés des commerciaux. « Il est a la fois un expert en techniques financiére, un manager
de projet et un négociateur », résume Scarlett Favre-Verand qui insiste sur I'aspect chef
de projets pour mettre en place des systemes d'informations. « Le credit manager doit
avoir un godQt pour l'innovation afin de réussir sa transformation digitale, le
challenge de la profession », poursuit Christophe Goffinon. Sans parler du fait qu'il est
nécessaire qu'il sache communiquer, afin de faire comprendre sa mission a I'ensemble
de l'entreprise et notamment aux commerciaux. Scarlett Favre-Verand reconnait que
I'ensemble de ces qualités n'est pas simple a regrouper et conseille la formation
dispensée par 'AFDCC. « La plupart des credit managers ont découvert le métier par
opportunité, d'ou I'importance de la formation », souligne-t-elle. A noter également que
le credit manager doit étre quelqu'un d'expérimenté, pas un jeune dipldmé, notamment
pour s'imposer aussi bien en interne qu'en externe.

A retenir :

- Le credit management consiste a superviser le cycle order-to-cash : solvabilité client,
conditions de paiement, process de facturation, paiement en temps et en heure

- Il est préférable que cette fonction soit confiée a un professionnel dédié qui apportera
son expertise et dédiera 100% de son temps & ses missions

- Le risque client est aujourd'hui au coeur de la fonction de credit management, l'idée
étant d'analyser la solvabilité des entreprises et surtout de trouver des solutions pour
faire du business malgré le risque

- Si les outils sont essentiels, les process doivent étre clairs et bien définis
- Le credit manager doit aussi veiller a diffuser la culture cash dans son entreprise
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Paredes, distributeur de produits d'hygiene professionnelle, a obtenu la certification
Platinum, le plus haut niveau du label Ecovadis

C'est une vraie reconnaissance de la pertinence et de I'excellence de son engagement
en matiére de croissance durable et responsable : Paredes a recu la plus haute
distinction du label décerné par Ecovadis. L'entreprise, spécialisée dans la distribution
de produits d'hygiene professionnelle, a obtenu d’excellents résultats de la part de
I'organisme. Aprés I'évaluation de I'ensemble de ses activités, sieége et directions
régionales, Paredes a regu la médaille « Platinum », avec un score meilleur que I'année
derniére (note globale de 77/100). Elle fait désormais partie du top 1 % des meilleures
entreprises engagées dans sa catégorie en termes d’environnement, de droits de
I’'homme et du travail, d’éthique et d’achats responsables.

« Cette trés belle distinction Ecovadis marque un nouveau palier franchi pour notre
démarche RSE. Elle est le fruit de I'implication d’'un grand nombre de salariés. Nous
avons encore de nombreux projets a

mener mais nous sommes rassurés car certains qu'ils seront portés par des salariés
impliqués et engagés », a déclaré Gaétan Bree, responsable RSE chez Paredes.

De nouvelles initiatives en 2023

Cette année, Paredes mettra en place de nouvelles initiatives. Afin d’étre plus
transparente, I'entreprise a réalisé en 2022 son bilan carbone et a fait un état des lieux
de son impact environnemental. Les résultats obtenus lui ont permis d’établir un plan
d’actions ciblé sur les postes d’émissions les plus conséquents et de réduire au
maximum son empreinte carbone. L'entreprise a, en outre, signé la charte RFAR
(Relation fournisseurs et achats responsables) qui s'inscrit pleinement dans sa politique
RSE. C6té innovation sociale, le groupe a mis en place, en 2020, Paredes Win-Win qui
permet le partage des bénéfices selon la régle des 3 tiers entre actionnaires, salariés et
entreprise. Puis il a ouvert son capital : aujourd'hui 2/3 des collaborateurs ont investi et
sont devenus actionnaires. Le groupe a aussi décidé de verser, juste avant Noél, une
prime du partage de la valeur d’'un montant de 750 € a I'ensemble du personnel.
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STMicroelectronics, Usin Lyon,
HEF : Les Iinvestissements qui
marqueront 2023 en Aura

Malgré une conjoncture marquée par la flambée des prix des matiéres premieres, consécutive a
la crise ukrainienne, les PME et ETI d'Auvergne Rhdne-Alpes vont continuer d'investir
massivement dans des projets structurants pour leur avenir avec en ligne de mire : de nouvelles
usines, des plans de diversification ou encore des extensions de capacités de production.

STMicroelectronics investit 5, 7 milliards d'euros avec GlobalFoundries

Le fabricant de semi-conducteurs franco-italien STMicroelectronics et son partenaire américain,
GlobalFoundries, vont construire en Isere une nouvelle usine de production de semi-conducteurs de 300
mm. Basée a Crolles, prés de Grenoble, sur le site de STMicroelectronics, leader mondial du secteur,
cette usine de fabrication conjointe mobilisera un investissement estimé a 5, 7 milliards d'euros. Cette
installation devrait atteindre sa pleine capacité d'ici 2026, « avec jusqu'a 620 000 tranches de 300 mm
par an de production a pleine construction ». Elle entrainera la création de 1 000 emplois
supplémentaires sur le site STMicroelectronics de Crolles, qui en compte déja 4 700.

Usin Lyon va doubler ses surfaces industrielles

Labellisé « Site clés en main » par le gouvernement aux cétés de 48 autres sites en France pour
accélérer la réindustrialisation du pays, le site industriel USIN Lyon Parilly va doubler ses surfaces
industrielles. D'ici 2025, 30 000 m2 de nouveaux batiments vont sortir de terre dont plus de la moitié (18
000 m?) seront dévolus a des ateliers industriels. Des 2023, une premiére phase comprenant deux
halles industrielles modulables de 5 000 m2 chacune sera livrée pour contractualiser avec une dizaine
d'industriels ayant des marchés établis. « Deux batiments qui seront suivis par un batiment tertiaire de 4
000 m2destiné aux porteurs de projets », détaille Yves Molina, président de la SAS USIN et directeur
général délégué du Groupe SERL. En 2024, un batiment de 4 000 m2 pour un unigue preneur sera livré,
ainsi que 10 000 m2 de bureaux et showroom le long du boulevard Iréne Joliot-Curie. Au total, 80
millions d'euros seront investis sur 7 ans pour faire de la friche Bosch un lieu central de l'industrie.

HEF va investir 25 millions d'euros dans une nouvelle usine

Expert mondial dans l'ingénierie et le traitement des surfaces, HEF (3 000 salariés, 207 M€ de CA en
2020) va investir 25 millions d'euros pour créer une nouvelle usine a Saint-Etienne. Dédiée au traitement
des plagues bipolaires, composants essentiels des piles & combustible des véhicules a hydrogéne, elle
verra le jour a horizon 2025-2026 et permettra de traiter annuellement 50 000 piles a combustible pour le
marché européen. « Nous sommes en train de travailler avec Saint-Etienne Métropole pour identifier le
site qui accueillera, dans un rayon de 15 km autour de la ville, cette usine qui emploiera 150

personnes », précise Geneviéve Jury, directrice générale du groupe HEF.

Leygatech étend ses capacités de production

Spécialisée dans la fabrication de films plastiques recyclables et mono matériau, la PME de Haute-Loire,
Leygatech poursuit ses investissements pour accélérer son développement dans la pharmacopée.
Apreés avoir investi 18 millions d'euros dans l'ouverture, en 2018, de son second site de production a
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Yssingeaux, la PME de Saint-Romain-Lachalm projette de débloquer une enveloppe de 12 millions
d'euros dans l'extension de ses deux usines altiligériennes. A Yssingeaux, le projet réside dans la
construction de 1 500 m2, qui viendront s'ajouter aux 40 000 m2 actuels pour permettre a Leygatech de
booster ses capacités de production. Sur son site historique de Saint-Romain-Lachalm, 12 000 m2 de
terrain supplémentaires ont été acquis pour construire une salle blanche de 5 000 m2 qui servira « a faire
de la découpe et de la soudure d'emballages pour la pharmacopée ».

Verkor lance son projet de gigafactory a Dunkerque

La start-up grenobloise Verkor va créer a Dunkerque (Nord) une fabrique de cellules de batteries bas
carbone, destinées au marché des véhicules électriques. Cette gigafactory, qui devrait étre
opérationnelle en 2025, est prévue sur un terrain de 80 hectares, extensible a 200 hectares, sur la Zone
Grandes Industries du port de Dunkerque. Le projet se présente en deux phases, pour un
investissement total de pres de 2, 5 milliards d'euros. Lors de la premiére phase, 800 emplois directs
sont attendus avec l'usine de 16 gigawattheures. A I'horizon 2030, avec une usine de 32
gigawattheures, un potentiel d'environ 2 000 emplois directs et 5 000 emplois indirects est annoncé.
Paredes va investir 200 millions pour doubler de taille

Numéro deux de I'hnygiene professionnelle, Paredes (650 salariés ; 213 M€ de CA en 2021) se lance
dans un plan de développement ambitieux, pour doubler de taille d'ici 2030 et atteindre les 500 millions
d'euros de chiffre d'affaires. Pour ce faire, 'ETI lyonnaise dispose d'une enveloppe de 200 millions
d'euros pour réaliser des acquisitions de distributeurs en Europe. Dans sa cible, des sociétés de
distributions en Suisse, en Allemagne et au Bénélux.

Akwel va investir 250 millions d'euros sur 5 ans

Malgré une rentabilité financiére en baisse en 2021, I'équipementier automobile Akwel (10 000 salariés,
922, 4 M€ de CA en 2021), basé dans I'Ain et spécialisé dans la fabrication de composants utilisés pour
le management des fluides et les mécanismes, prévoit d'investir 50 millions d'euros par an pendant cing
ans dans l'optimisation des processus de production et le développement de nouveaux produits.
E-Totem va construire une usine a Saint-Etienne

Filiale du groupe ligérien Atomelec (140 salariés ; 18 M€ de CA en 2020), E-Totem va construire une
usine a Saint-Etienne. Implanté dans le quartier du Technopole, ce nouveau site viendra s'ajouter a ceux
que le spécialiste des bornes de recharges pour véhicules électriques possede déja a
Saint-Bonnet-le-Chéateau et La Rochelle. Livré en 2023, le batiment de 800 m2 accueillera une ligne de
production dédiée a de nouvelles bornes de rechargement ultra-rapide, baptisées E-Fast. E-Totem (20
salariés ; 10 M€ de CA en 2021) compte sur cette nouvelle usine pour accélérer le déploiement de son
réseau de bornes en France pour atteindre les 30 000 unités en 2025 et 50 millions d'euros de chiffre
d'affaires. A la clé, le recrutement de 50 personnes supplémentaires sous trois ans.

Symbio veut investir 1 milliard d'euros en France d'ici 2028

Le spécialiste de la pile & hydrogéne Symbio a annoncé vouloir investir un milliard d'euros en France &
I'horizon 2028 dans le cadre de son projet Hymotive, supporté par France 2030, dans le cadre du PIIEC
hydrogéne. Dans sa premiére phase, Hymotive doit accélérer l'industrialisation et la production de
masse de ses systémes de piles a combustible dans sa gigafactory en cours de construction, a
Saint-Fons. La production devrait commencer fin 2023 et atteindre 50 000 systémes par an en 2026.
Dans sa deuxiéme phase, Hymotive développera et industrialisera une nouvelle génération innovante de
systémes de piles a combustible, « reposant sur une technologie de rupture ». Une deuxiéme
gigafactory, en France, portera la capacité de production totale de Symbio a 100 000 systémes par an
d'ici 2028.

Aptar investit 42 millions d'euros pour regrouper ses cing sites industriels

Le fabricant américain d'emballage Aptar (13 000 salariés, 3, 2 milliards € de CA en 2021), qui emploie
le tiers de ses salariés en France et constitue le second employeur du bassin d'Oyonnax, a investi 42
millions d'euros dans I'Ain afin de rassembler cing unités de production sur un nouveau site qui s'étendra
sur 25 000 m a Oyonnax. Le site, appartenant a la division Beauty & Home, sera opérationnel au
printemps 2023.
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Néobulle va se doter d'un nouveau siege social écologique

Le fabricant ligérien de solutions de portage et de produits de soins bio pour les bébés Néobulle (38
salariés ; 2, 95 M€ de CA en 2021) a démarré en septembre la construction de son nouveau siege social
a Saint-Bonnet-le-Chéateau. Un batiment congu avec des matériaux écologiques qui reflétera les valeurs
portées depuis sa création par la PME ligérienne qui s'attache a développer des produits biologiques et
une production 100 % locale. Livré en septembre 2023, ce batiment permettra a Néobulle de doubler sa
surface et d'augmenter ainsi ses capacités de production. En ligne de mire, le lancement d'une gamme
de vétements complémentaires a ses solutions de portages.

Ninkasi veut devenir une marque nationale avec sa nouvelle usine

Lancé, il y a prés de deux ans, le projet du brasseur et restaurateur lyonnais Ninkasi (270 salariés ; 24, 4
M€ de CA en 2021) va enfin voir le jour en avril 2023. Sa nouvelle usine de fabrication de biéres et
spiritueux a Tarare, dans le Rhéne, dans laquelle 32 millions d'euros ont été investis, devrait lui
permettre de produire 4 fois plus de biéres et 10 fois plus de whisky pour atteindre son objectif :

« devenir une marque nationale sur la biére & horizon 2030 et participer a I'émergence du whisky
francais a l'international sur la période 2030-2040 », confie son PDG Christophe Fargier.

MaaTPharma va démarrer sa production

Spécialisée dans les médicaments a base de microbiote pour le traitement des cancers, la société
lyonnaise MaatPharma (50 salariés ; 500 000 € de CA au premier semestre 2022) a démarré la
construction de son usine de production de médicaments sise a Saint-Quentin-Fallavier, en Isére, sur le
SkyeHub bioproduction de Skyepharma. D'une surface de 1 600 mz, elle devrait étre opérationnelle fin
2003. Le montant total de l'investissement des deux partenaires s'éléve a 8 millions d'euros. Dans le
cadre du partenariat, Skyepharma finance la construction du batiment et apporte son expertise en
matiere de normes qualité des produits, d'affaires réglementaires, de certification et de production a
grande échelle. De son c6té, MaaTPharma supervisera la R & D ainsi que la production de son
portefeuille de médicaments, dont les deux premiers sont en phase de développement clinique.

Bontaz engage 200 millions dans sa diversification

L'équipementier automobile haut-savoyard Bontaz (4 000 salariés ; 270 M€ de CA en 2021) a engagé un
plan de diversification de 200 millions d'euros reposant sur le développement de son activité sur les
marchés des vélos et des voitures électriques et de I'nydrogéne. Un virage « indispensable » au regard
de la baisse des ventes de voitures thermiques. Aujourd'hui, 95 % de I'activité de Bontaz repose sur le
développement et la fabrication d'équipements pour les moteurs thermiques. En 2030, ils ne devraient
plus représenter qu'un tiers de l'activité.

Envie Rhone-Alpes investit 4 millions dans une usine a Saint-Etienne

Le groupement d'entreprises d'insertion Envie Rhone-Alpes (441 salariés) a posé, le 15 septembre, la
premiére pierre de son nouveau site stéphanois qui verra le jour au printemps 2023. Situé dans le
quartier du Soleil, sur un ancien site de Geodis d'une surface de 2 500 m2 couverts et 10 000 m2 en
extérieur, le nouvel outil industriel mobilisera un investissement de 4 millions d'euros. Soutenu par La
Banque des Territoire, le Crédit Coopératif, La Banque Populaire et la Caisse d'Epargne, cet
investissement se veut une « vitrine de I'économie circulaire et de l'inclusion dans la métropole de
Saint-Etienne ». Acteur majeur de la collecte, du réemploi et du recyclage d'équipements électriques et
électroniques, Envie Rhdne-Alpes se fixe pour objectif de réaliser 5 millions d'euros de chiffre d'affaires
dans la Loire sous 5 ans avec le doublement des emplois actuels sur la métropole stéphanoise pour
atteindre plus d'une centaine d'emplois inclusifs.
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Le fabricant de semi-conducteurs franco-italien STMicroelectronics et son partenaire américain,
GlobalFoundries, vont construire en Isére une nouvelle usine de production de semi-conducteurs de 300
mm — Photo : DR Le site industriel USIN Lyon Parilly va doubler ses surfaces industrielles - Photo : La
Graine Studio
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Le fabricant de semi-conducteurs franco-italien STMicroelectronics et son partenaire américain,
GlobalFoundries, vont construire en Isére une nouvelle usine de production de semi-conducteurs de 300
mm — Photo : DR Le site industriel USIN Lyon Parilly va doubler ses surfaces industrielles - Photo : La
Graine Studio
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Le fabricant de semi-conducteurs franco-italien STMicroelectronics et son partenaire américain,
GlobalFoundries, vont construire en Isére une nouvelle usine de production de semi-conducteurs de 300
mm — Photo : DR Le site industriel USIN Lyon Parilly va doubler ses surfaces industrielles - Photo : La
Graine Studio

P.34


https://www.lejournaldesentreprises.com/auvergne-rhone-alpes/article/stmicroelectronics-usin-lyon-hef-les-investissements-qui-marqueront-2023-en-aura-2053918

URL :http://www.lejournaldesentreprises.com/
Le journal PAYS :France
“*ENTREPRISES T
TYPE :Web Pro et Spécialisé

» 31 janvier 2023 - 10:05 > Version en ligne

https : //www. lejournaldesentreprises. com/sites/lejournaldesentreprises.
com/files/styles/landscape_web/public/2023-01/La-future-usine-HEF-sera-ddie-au-traitement-de-847732.
jpeg?h=4a7dled4&itok=Gsfen9WH

Le fabricant de semi-conducteurs franco-italien STMicroelectronics et son partenaire américain,
GlobalFoundries, vont construire en Isére une nouvelle usine de production de semi-conducteurs de 300
mm — Photo : DR Le site industriel USIN Lyon Parilly va doubler ses surfaces industrielles - Photo : La
Graine Studio
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Le fabricant de semi-conducteurs franco-italien STMicroelectronics et son partenaire américain,
GlobalFoundries, vont construire en Isére une nouvelle usine de production de semi-conducteurs de 300
mm — Photo : DR Le site industriel USIN Lyon Parilly va doubler ses surfaces industrielles - Photo : La

Graine Studio
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Entreprises de Propreté

Derichebourg-Elior, naissance
d'un géant des services

Le 20 décembre dernier, le groupe
Derichebourg a annoncé la
signature d'un protocole d’intention
avec Elior Group dans I'objectif
d'apporter I'activité Derichebourg
Multiservices («DMS») a Elior
Group...

" Toute féquipe de Batiment Enron
VOUS SOUHAITE DE JOYEUSES FETES
ﬁ" UNE TRES BONNE ANNEE 2023

Nous vous donnons rendez-vous début janvier

Entreprises de Propreté |Hygiéne & Propreté

Energie, fiscalité, Top 20 de la Distribution
déchets, ce qui change |2023, PLG toujours en
en 2023 téte

Les TPE de moins de dix | Notre dernier «TOP 20»
salariés, de moins de 2 M€ | des distributeurs de

de CA et ayant un compteur| produits et solutions

électrique d'une d'hygiéne, vient de
puissance... paraitre...

Et si vous faisiez jouer
la concurrence ?
Tous les distributeurs
sont dans
annuaire-proprete.fr

Hygiéne & Propreté Fournisseurs
Disparition de Robert Urby et Veolia collectent
Magne, fondateur les déchets

d'Eyrein professionnels

Avec le déceés, fin La société Urby, filiale du
décembre dernier, de groupe La Poste et
Robert Magne, le monde spécialiste de la logistique
de I'hygiéne et de la du dernier kilométre...

propreté...
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