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llllu notrc aclivik cle conseil à
a I eYDOn. noussommes amres

tout naturellement à oryaniser des
gmupements d'enfieprises et àpar-
tager le temps de nos collaborateus
dans les pqryétxangers, quipervent
fi avai I ler simu ltanément, pour dew
ou trcis enfiepfises. Démarche
lo$que ne serait-ce qu'en prcnant en
considération la mutualisation des
cnûts,.

Emmanuelftrfout pdgde Nonlys, rcs-
titue son expérience e[ ses réus-
sites. " res rngroupements dans le
secteu te Xile,/habillement, le vin,
les aliments " solides ", se pruti-
quent ff es natwvllement, Ies enfiy-
prises ont I'habitude de partagerun
agent commercial. Se rcgouper est
une pratique naturclle pour elles.
Nous travaillons dans Ie même
esprit de pa@g dans des sentnurs
où le cycle de vente est plus long,
dans I'industrie quand il s'agit de
préparcr une démarvhe d'implan-
tation, d'engager des putcédures de
référcncement ou d'agrément, ou
même dans des secteurs comme
ceuxde la décoration d'intérieur où
il s'agit de jouer beaucoup sur les
prcscfiptions d'architectes ".

â.e-g

Les filiales dans le monde sont les
points d'appui des missions export
C'est en 92 que Emmanuel Dufour
a démarré son activité d'assistan-
ce au développement internatio-
nal des entrcprises, en créant la
société Novalys.

Aujourd'hui, sa structur€ compte
50 salariés dans le monde dont 20
en France et rcprésente I'une des
plus grosses sociéIés de commer-
ce international. E. Dufour est
convaincu qu'en se donnant la
maîtrise des opérations de A à Z,
il se donne les plus grandes
chances de réussir les missions
export que lui confient les entre-
prises. Pour ce fairc, il a choisi de
méer des filiales dans les pals qu'il
cou!.Ie : en Grande-Bretagne, Alle-
magne, Italie, Espagne, à New-
York. En Chine. il travaille avec un
partenaire local dont les bases
sont en Chine et au Jaoon.

Panni les succès de ses enûeprises,
E.Dulour cile le secleur du vin en
Gralde-Brctagne et en Allemagne,
la décoration et la mode aux USA,
le bricolage et les endûts en Gran-
de-Brctagne, l'habillement et
notamment le sportswear en Italie
où les Français sont bien placés.

mercial qui a 5 ans d'expérience
coûte entre 50 et 70 000 euros.
Avec les trais de déplacement, il faut
compter B0 000 euus : un budget
qui n'est pas à la pofiéo de taute
PME. On en est donc taut naturcl-
lement arrives à partager les ser-
vices pou mutualiser hes coûts ".

Comment créer
des synergies
Fairc accepter à des entrEprises de
partager un commercial sur un
marché, demande du temps. Pour
qu'il y ait une lraie slnergie entrc
elles, on a créé des cellules spécia-
lisées avec des personnes dédiées
dans les secteurs textileAabille-
ment e[ ag0-alimentairE.

Il apparaît que pour qu'un grcupe
fonctionne bien. le chef d'orchestrc

La question des aides et mesurcs
annoncées par le gouvemementva
êtrc mise à l'étude, maintenant que
l'organisation commerciale et admi-
nistrative est en Dlace. N. Hoffmeiær

Dans un gnoupement les est indispensalsle : " il faut quel-

entreprises s'unissent pour qu'un qui impose des règles et les
mutualisef feurc coûts fasse appliquer, mais avec sou-
mais aussi pour gagner de plesse.Il,sewira aussi de modéru-
l'argent teur poui $rqlmer I'inertie occa-

" Il est évident , souligne t-il .144e sionnée par le dûtart d'une entrc-
nous sommes vigilants quand norÈ " _,^Pise de ce Wurynent et rc(lqa-
acceptans de prendre en charge PÏniqer r une entlepfise ne doit pas
une enueprise dans une strucitur se sêhtir prisonnière de ses obliga-
rcgoupée. Ettes ne dohenr pas êae lidqs avec ses collègues du grou'

concurrenles entre elles el pré- pement si elle subil des aléas
senter des Woduits différcnls et en imprevus et ne peut plus payer sa
général conplémenlâircs pour ne quoLe-part. C'est d'ailleurs bien
pas atoir à rcfairc leur calalogue. pour cetle ralson qu'it faut prevoir
On a le cho,r. quand un même unecotisationderéserveencasde
clienl est inLercssé par dew entrc- détailtance. eî,en atlnndanLde [airc
prises: soit on fail iouer la concur- Ientrcr une auln'sociétt ".
rence. soit elles patlâgenl ta rcm-
mande,. Les grnupements sont administrés

étranger qui décide collaborateur qui, par définition,

" Bien sûr, au lieu de choisir un col- travaille pour plusieus entrcprises.
laborateur partagé entre 3 ou 5
structures. nous pounions loumir
à une enffepfise, Ie service d'un
commercial à plein femps " rcprcnd
E. Dufour. o mais soyons Éaliste,
enAllemagne par exemple, un com-

De Loutes façons. un fonctionne- par \ovatys qui gère et coacbe la
mentjudicieuxexigequelesenLrc- peËonnerecrutéeet,rcfacture:les 

. .: "
prises présentent une off|t' diffé- enlreprises v€rsenl, lfl[gu4É+ard
nnciée pour que le commerrialsur par m{s-ou"Oqteihesne.Novalys
le terrain à l'étranger soit à I'a*qççfgll&"ntatetin slstème de rcpor-
et capable d'oflrir un bon seryice [ing suffisamment informatif mais
de proximité. In fine, c'est le client léger pour ne pas tlop charger le
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